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บทคัดย่อ 

การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาแนวทางการปรับกลยุทธ์การบริหารของผู้ประกอบการธุรกิจ 
ขนาดกลางและขนาดย่อมในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนล่าง 2 2) ศึกษากลยุทธ์การบริหารของผู้ประกอบการ
ที่ส่งผลต่อผลประกอบการของธุรกิจในทัศนะของผู้ประกอบการในรอบ  1 ปี และเฉลี่ยในรอบ 3 ปีที่ผ่านมา 
การวิจัยนี้เป็นวิจัยเชิงปริมาณ กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาคือ ผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขยาดย่อม 
ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนล่าง 2 ในภาคผลิตและภาคการค้า จ านวน 232 ราย ในเขตจังหวัด ยโสธร  
ศรีสะเกษ อ านาจเจริญ และอุบลราชธานี ผลการวิจัยพบว่า 1) หลักการบริหารที่ผู้ประกอบการปฏิบัติ สามารถ
จัดกลุ่มได้ 11 กลยุทธ์ 2) กลยุทธ์การบริหารที่ส่งผลต่อผลประกอบการ 1 ปี ได้แก่ (1) กลยุทธ์การพัฒนา
ประสิทธิภาพของพนักงาน (2) กลยุทธ์การกระตุ้นยอดขาย (3) กลยุทธ์การลดต้นทุนการผลิต (4) กลยุทธ์การ 
เข้าร่วม/รับการสนับสนุนจากหน่วยงานของรัฐ และกลยุทธ์การบริหารที่ส่งผลต่อผลประกอบการย้อนหลังเฉลี่ย  
3 ปี ได้แก่ (1) กลยุทธ์การเข้าร่วม/รับการสนับสนุนจากหน่วยงานของรัฐ (2) กลยุทธ์การพัฒนาประสิทธิภาพ 
ของพนักงาน (3) กลยุทธ์การเพิ่มความรู้และทักษะทางบัญชี (4) กลยุทธ์การเข้าถึงลูกค้า  
ค าส าคัญ: 1) กลยุทธ์การบริหารธุรกิจ 2) ความสามารถในการแข่งขัน 3) ธุรกิจของธุรกิจขนาดกลางขนาดย่อมใน
ภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนล่าง 2 4) กลยุทธ์การบริหารที่ส่งผลต่อผลประกอบการของธุรกิจ  
 

Abstract 
This research aims to study 1) ways to improve management strategies of Small and Medium 

Enterprises:  SMEs, 2)  management strategies that affected 1 year and average 3 years business 
performances in entrepreneurs’  perception.  This research is a quantitative research.  The selected 
sample included 232 SMEs in the manufacturing and trading sectors in the lower northeastern region 
2.  The research findings are 1)  The management principles of entrepreneurs’  practice could be 
grouped into 11 strategies, and 2) The management strategies affecting performances for 1 year are: 
(1) Improving employee efficiency, (2) Stimulating sales, (3) Reducing costs, and (4) Participating in 
government supports.  The results of management strategies affecting performances for an average  
3 years are: 1) Participating in government supports, 2) Improving employee efficiency, 3) Developing 
knowledge and skills in accounting, and 4) Approaching customers. 
Keywords: 1) Business strategies 2) Competitiveness of SMEs 3) Small and Medium Enterprises 
(SMEs) in Lower-Northeastern Region 2 4) Management Strategies Effecting Business Performances 
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บทน า (Introduction) 
ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (ASEAN Economics 

Community:  AEC)  คือ  การรวมตั วของชาติ ใน
อาเซียน 10 ประเทศ โดยมี ไทย พม่า ลาว เวียดนาม 
มาเลเซีย สิงคโปร์ อินโดนีเซีย ฟิลิปปินส์ กัมพูชา 
บรูไน เพื่อที่จะให้มีผลประโยชน์ทางเศรษฐกิจร่วมกัน 
จะท าให้มีผลประโยชน์ อ านาจต่อรองต่าง ๆ กับคู่ค้า 
ได้มากข้ึน และการน าเข้า ส่งออกของชาติในอาเซียนก็
จะเสรี ภายใต้กระแสของการเปลี่ยนแปลงดังกล่าวท า
ให้เกิดผลกระทบต่อธุรกิจทุกระดับ 

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม  (SMEs) 
เป็นกลไกขับเคลื่ อนที่ ส าคัญต่อการเติบโตของ
เศรษฐกิจไทย โดยสร้างผลผลิตให้แก่ประเทศมากถึง 
1.8 ล้านล้านบาท คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 37 ของ
ผลิตภัณฑ์มวลรวมภายในประเทศ (Gross Domestic 
Product: GDP) อีกทั้ง SMEs ยังก่อให้เกิดการจ้างงาน
ถึง 10.5 ล้านคน ซึ่งคิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 80 ของ
จ านวนการจ้างงานรวม  ตลอดจน  SMEs ยังเป็น 
แรงขับเคลื่อนที่ส าคัญของภาคการส่งออกของไทย 
โดยมีมูลค่าการส่งออกถึง 1.7 ล้านล้านบาท คิดเป็น
สัดส่วนร้อยละ 28.4 ของมูลค่าส่งออกรวม นอกจากนี้ 
SMEs ยังมีบทบาทส าคัญในด้าน อ่ืน ๆ อาทิ เป็น
จุดเริ่มต้นในการลงทุนสร้างเสริมประสบการณ์ และ
เป็นแหล่งพัฒนาทักษะฝีมือแรงงาน ช่วยเชื่อมโยง 
ภาคการผลิตต่ า ง  ๆ  จากการเป็นธุ รกิจต้นน้ า   
ช่วยประหยัดเงินตราต่างประเทศ โดยการผลิตเพื่อ
ทดแทนการน าเข้าจากต่างประเทศ และช่วยลดปัญหา
ความเหลื่อมล้ าโดยการผลิตที่กระจายตัวไปยังภูมิภาค
เป็นต้น (Office of Small and Medium Enterprises 
Promotion, 2011; Darawong, 2013, pp. 39-50)  

สถานการณ์ธุรกิจในปัจจุบัน จะพบว่า วิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อม  (Small and Medium 
Enterprises: SMEs) ไทยยังคงต้องเผชิญกับความท้า
ทายที่เพิ่มขึ้นทั้งจากปัจจัยภายในประเทศ ไม่ว่าจะ
เ ป็ น ก า ร แ ข่ ง ขั น ที่ สู ง ขึ้ น จ า ก จ า น ว น  SMEs  
ที่เพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง การด าเนินนโยบายของภาครัฐ 
เช่น นโยบายเพิ่มรายได้แรงงาน 300 บาท ซึ่งส่งผลให้ 
SMEs ที่มีอยู่ และที่ก าลังเข้ามาสู่ตลาดจ าเป็นต้องเร่ง
ปรับตัวเพื่อยกระดับขีดความสามารถ ในการแข่งขัน 
และสร้างฐานของกิจการให้เข้มแข็ง ขณะที่ความท้าทาย
จากปัจจัยภายนอกประเทศก็มีความรุนแรงเพิ่มขึ้น  

ไม่ ว่ าจะ เป็นผล  กระทบจากความผันผวนของ
เศรษฐกิจโลก และผลกระทบภายหลังการเข้าสู่
ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน  หรือ  AEC (ASEAN 
Economic Community: AEC) ซึ่ง SMEs ไทยจะต้อง
อาศัยจุดแข็งจากความได้เปรียบของการเป็นฐาน 
การผลิตสินค้าอุตสาหกรรมและสินค้าเกษตรกรรม 
รายส าคัญของโลก และการเป็นศูนย์กลางโครงข่าย
เชื่อมโยงคมนาคมด้านต่าง ๆ ในภูมิภาคอาเซียน  
เพื่อสร้างโอกาสและความเข้มแข็งให้กับธุรกิจของ
ตนเอง (Office of Small and Medium Enterprises 
Promotion, 2014 ) 

 จากการศึกษาอุปสรรคในการด าเนินธุรกิจ
ของ  SMEs ในภาคตะวันออกเฉี ย ง เหนื อ  ของ 
ส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
(สสว.) พบว่า 1) อุปสรรคด้านเงินทุนในการด าเนิน
ธุรกิจเป็นอุปสรรคส าคัญที่สุดของผู้ประกอบการ 
SMEs ใน 12 จังหวัดภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ทั้งนี้
ส ามารถประมาณได้ ว่ ามีผู้ประกอบการ  SMEs 
มากกว่าร้อยละ 80-90 ไม่สามารถเข้าถึงเงินทุนจาก
ธนาคารและประสบปัญหาด้านหนี้นอกระบบ จึงควร
ส่ ง เสริ มการระดมทุนด้ วย ระบบสหกรณ์ กลุ่ ม 
ออมทรัพย์ซึ่งเป็นพลังทางสังคมดั้งเดิมที่ควรจะได้รับ
การส่งเสริม 2) ขาดแคลนแรงงานในช่วงฤดูการท า
การเกษตรแรงงานภาคเกษตรในพื้นท่ีภาคตะวันออก 
เฉียงเหนือลดน้อยลงอย่างต่อเนื่อง ซึ่งเป็นผลจากการ
ขยายตัวของกิจการในภาคอุตสาหกรรม และแรงจูงใจ 
ในเรื่องค่าตอบแทนที่สูงกว่าเมื่อเปรียบเทียบกับ
ค่าตอบแทนจากการขายแรงงานในภาคเกษตร  
3) ขาดวิธีการจัดการที่ทันสมัย โดยเฉพาะอย่างยิ่งดา้น
การจัดการการลงทุนให้เกิดความคุ้มค่า และด้านการ
พัฒนาศักยภาพการขยายการลงทุน  เนื่ องจาก
ผู้ประกอบการ SMEs ในพื้นที่ส่วนใหญ่ขาดความรู้ 
ทักษะ และประสบการณ์ด้านการบริหารจัดการ 
ทางการเงิน การบริหารสินค้าคงคลัง อุปกรณ์และ
ก าลังคน 4) ขาดความรู้เชิงปฏิบัติการ (Know-how’s) 
โดยเฉพาะการไม่สามารถพัฒนาต่อยอดองค์ความรู้ 
ในการผลิตสินค้าและการให้บริการซึ่ ง เกิดจาก 
ภูมิปัญญาของบรรพบุรุษ ซึ่งเป็นปัจจัยหลักที่ท าให้
เกิดปัญหาด้านการ พึ่งพาภายนอกและปัญหาด้าน 
การขาดการออกแบบ พัฒนาสินค้าและบริการ และ 
5)  ขาดทายาททางธุรกิจผลจากการเคลื่อนย้าย

 

 

แรงงานเข้าสู่ภาคอุตสาหกรรมเป็นจ านวนมาก ส่งผล
กระทบให้แรงงานฝีมือด้านงานศิลปหัตถกรรม 
มีจ านวนลดน้อยลง และขาดทายาทในการสืบทอด 
ภูมิปัญญาท้องถิ่น  เช่น  การทอผ้า  การจักสาน  
การท าอาหารพื้นเมืองที่เป็นเอกลักษณ์แสดงถึงวิถีชีวิต
ของคนในชุมชน  (Office of Small and Medium 
Enterprises Promotion, 2010)  ผลงานวิ จั ยของ
นักวิชาการและสถาบันวิจัยส่วนหนึ่ง ระบุว่า ASEAN 
SMEs มีแนวโน้มที่จะให้น้ าหนักความส าคัญ กับตลาด
ในกลุ่มประเทศอาเซียนด้วยกันเองมากขึ้นในอนาคต 
และมากกว่าวิสาหกิจขนาดใหญ่ เมือ่เทียบกับประเทศ
นอกกลุ่ มแม้จะอยู่ ในภูมิภาคเอเชีย เหมือนกัน  
อย่างไรก็ตาม ASEAN SMEs ในภาพรวม ยังคงเผชิญ
กับประเด็นปัญหาที่ ยั งรอการแก้ ไขและพัฒนา 
โดยเร่งด่วน  เพื่อปรับตัวส าหรับการรวมตัวเป็น
ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนอย่างสมบูรณ์หลังจาก 
ปี 2558 อันจะส่งผลให้ตลาดของกลุ่มประเทศอาเซียน
รวมกันเป็นตลาดเดียว (Single Market) ซึ่งจะท าให้
บ ริ บ ท ก า ร ด า เ นิ น ธุ ร กิ จ ข อ ง  ASEAN SMEs 
เปล่ียนแปลงไป ทั้งนี้ ประเด็นปัญหาและอุปสรรค
ส าคัญที่  ASEAN SMEs ต้ องผลั กดันด า เนินการ  
มีทั้งหมด 4 มิติ ได้แก่ การเข้าถึงแหล่งทุน (Access 
to Finance)  ความสามารถทางเทคโนโลยีและ
นวัตกรรม (Technology and Innovative Capability) 
ทักษะแรงงาน (Labor Skills) และการเข้าสู่ตลาด
ระหว่างประเทศ ( Internationalization) ประเทศ
สมาชิกในประชาคมอาเซียนจึงต้องตระหนักถึง
ประเด็นปัญหาเหล่านี้ และร่วมมือกันอย่างจริงจัง 
ในการผลักดันแนวนโยบายและมาตรการต่าง ๆ เพื่อ
ยกระดับประสิทธิภาพของ ASEAN SMEs อย่างเป็น
รูปธรรมและยั่งยืนต่อไป (Wongkaitkhajorn, 2012) 

จากการศึกษาแนวคิดของ  Porter (2008)  
ซึ่งสรุปกลยุทธ์การแข่งขันของธุรกิจว่า พลังกดดัน 
จากสิ่งแวดล้อมที่ท าให้ธุรกิจต้องปรับตัวเพื่อการ 
อยู่รอด ได้แก่ 1) สภาพการแข่งขันภายในธุรกิจเอง  
2) สภาพการแข่งขันจากภายนอก 3) สภาพแรงกดดัน
จากคู่แข่งทางอ้อมหรือสินค้าทดแทน  4) อ านาจ
ต่อรองจากผู้ขายวัตถุดิบหรือสินค้าให้กับธุรกิจ และ 5) 
อ านาจต่อรองจากผู้ซื้อ  นอกจากนี้  พอร์ตเตอร์   
ได้เสนอแนวคิดเกี่ยวกับการได้เปรียบในการแข่งขัน
ทางธุรกิจว่า บริษัทขนาดเล็กต้องอยู่ในต าแหน่งที่

เลียนแบบยากโดยการสร้างความแตกต่างของสินค้า 
(Differentiation) หรือเป็นต าแหน่งที่คู่แข่งเลือกที่จะ
ไม่เลียนแบบ นอกจากนี้ ยังต้องท ากาผลิตโดยมี 
ต้นทุนที่ต่ า (Cost Leadership) รวมทั้งต้องมีการ
เจาะจงตลาดเฉพาะส่วน (Niche Market) (Porter, 
2008)  ดังนั้น  การบริหารธุร กิจในยุค  AEC ของ
ผู้ประกอบการ ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
จะต้องค านึงถึงปัจจัยต่าง ๆ ประกอบด้วยการก าหนด
รูปแบบกลยุทธ์ของผู้ประกอบการ SMEs ในการเข้าสู่
ตลาด AEC ได้แก่ การส่งออก การท าสัญญาผลิต  
การให้ลิขสิทธิ์ การขยายแฟรนไชส์หรือการลงทุน
โดยตรงในต่างประเทศ รวมทั้งผู้ประกอบการ SMEs 
จะต้องเตรียมความพร้อมด้วยการศึกษาข้อมูล
สภาพแวดล้อมท่ัวไป ภาวะเศรษฐกิจ รวมถึงรสนิยม
ของผู้บริโภคในตลาดอาเซียนเพื่อเลือกเข้าสู่ตลาด 
ที่ ถู กต้อง  (Wongkaitkhajorn, 2012)  นอกจากนี้  
SMEs ของไทยยังต้องเพิ่มขีดความสามารถในการ
แข่งขัน โดย ประยุกต์จากแนวคิดของ พอร์ตเตอร์ 
ส าหรับธุรกิจขนาดย่อมในประเทศไทยเมื่อเข้าสู่
ประชาคมธุรกิจอาเซียนแล้ว  สามารถปรับปรุง 
แนวทางการปรับตัวโดยรวม ในด้านต่าง ๆ ได้ดังนี้  
1) ปรับปรุงดูแลระบบบัญชีให้เป็นมาตรฐาน พร้อมทั้ง
ดูแลงบการเงิน และอัตราส่วนทางการเงิน ให้อยู่ใน
เกณฑ์ดี เพื่อเพิ่มความมั่นใจให้กับสถาบันการเงิน 
ในการพิจารณาสินเชื่อ ซึ่งนอกจากจะช่วยให้เข้าถึง
แหล่งเงินทุนได้ง่ายแล้ว  สถาบันการเงินอาจคิด
ดอกเบี้ยในอัตราที่ลดลงตามความเสี่ยง  ให้ SMEs  
มีต้นทุนต่ าลงด้วย (Sarapaivanich, 2013, pp. 21-22) 
2) สร้างความแตกต่างให้กับสินค้าและบริการ หรือ 
มุ่งสู่ตลาดเฉพาะกลุ่ม (Niche Market) 3) น าแนวคิด
การด าเนินธุรกิจภายใต้เศรษฐกิจพอเพียงมาปรับใช้ 
อาทิ  ใช้ทรัพยากรทุกชนิดอย่างประหยัด  และ 
มีประสิทธิภาพสูงสุด มีขนาดการผลิตที่สอดคล้องกับ
ความสามารถในการบริหารจัดการ ไม่โลภมากและ 
ไม่เน้นท าก าไรระยะสั้น 4) ยกระดับการบริหารงาน
และการด าเนินธุรกิจ สู่มาตรฐานสากล 5) รวมกลุ่ม
ธุ รกิ จ  เพื่ อแลกเปลี่ ยนประสบการณ์  ความรู้   
ลดจุดอ่อน เสริมจุดแข็งซึ่งกันและกัน อันจะส่งผลให้
ศักยภาพในการแข่งขันสูงขึ้น  6) สร้างเครือข่าย
งานวิจัยให้กว้างขวาง  (Department of Industry 
Promotion, 2012, pp. 11-17) 
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แรงงานเข้าสู่ภาคอุตสาหกรรมเป็นจ านวนมาก ส่งผล
กระทบให้แรงงานฝีมือด้านงานศิลปหัตถกรรม 
มีจ านวนลดน้อยลง และขาดทายาทในการสืบทอด 
ภูมิปัญญาท้องถิ่น  เช่น  การทอผ้า  การจักสาน  
การท าอาหารพื้นเมืองที่เป็นเอกลักษณ์แสดงถึงวิถีชีวิต
ของคนในชุมชน  (Office of Small and Medium 
Enterprises Promotion, 2010)  ผลงานวิ จั ยของ
นักวิชาการและสถาบันวิจัยส่วนหนึ่ง ระบุว่า ASEAN 
SMEs มีแนวโน้มที่จะให้น้ าหนักความส าคัญ กับตลาด
ในกลุ่มประเทศอาเซียนด้วยกันเองมากขึ้นในอนาคต 
และมากกว่าวิสาหกิจขนาดใหญ่ เมือ่เทียบกับประเทศ
นอกกลุ่ มแม้จะอยู่ ในภูมิภาคเอเชีย เหมือนกัน  
อย่างไรก็ตาม ASEAN SMEs ในภาพรวม ยังคงเผชิญ
กับประเด็นปัญหาที่ ยั งรอการแก้ ไขและพัฒนา 
โดยเร่งด่วน  เพื่อปรับตัวส าหรับการรวมตัวเป็น
ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนอย่างสมบูรณ์หลังจาก 
ปี 2558 อันจะส่งผลให้ตลาดของกลุ่มประเทศอาเซียน
รวมกันเป็นตลาดเดียว (Single Market) ซึ่งจะท าให้
บ ริ บ ท ก า ร ด า เ นิ น ธุ ร กิ จ ข อ ง  ASEAN SMEs 
เปลี่ยนแปลงไป ทั้งนี้ ประเด็นปัญหาและอุปสรรค
ส าคัญที่  ASEAN SMEs ต้ องผลั กดันด า เนินการ  
มีทั้งหมด 4 มิติ ได้แก่ การเข้าถึงแหล่งทุน (Access 
to Finance)  ความสามารถทางเทคโนโลยีและ
นวัตกรรม (Technology and Innovative Capability) 
ทักษะแรงงาน (Labor Skills) และการเข้าสู่ตลาด
ระหว่างประเทศ ( Internationalization) ประเทศ
สมาชิกในประชาคมอาเซียนจึงต้องตระหนักถึง
ประเด็นปัญหาเหล่านี้ และร่วมมือกันอย่างจริงจัง 
ในการผลักดันแนวนโยบายและมาตรการต่าง ๆ เพื่อ
ยกระดับประสิทธิภาพของ ASEAN SMEs อย่างเป็น
รูปธรรมและยั่งยืนต่อไป (Wongkaitkhajorn, 2012) 

จากการศึกษาแนวคิดของ  Porter (2008)  
ซึ่งสรุปกลยุทธ์การแข่งขันของธุรกิจว่า พลังกดดัน 
จากสิ่งแวดล้อมที่ท าให้ธุรกิจต้องปรับตัวเพื่อการ 
อยู่รอด ได้แก่ 1) สภาพการแข่งขันภายในธุรกิจเอง  
2) สภาพการแข่งขันจากภายนอก 3) สภาพแรงกดดัน
จากคู่แข่งทางอ้อมหรือสินค้าทดแทน  4) อ านาจ
ต่อรองจากผู้ขายวัตถุดิบหรือสินค้าให้กับธุรกิจ และ 5) 
อ านาจต่อรองจากผู้ซื้อ  นอกจากนี้  พอร์ตเตอร์   
ได้เสนอแนวคิดเกี่ยวกับการได้เปรียบในการแข่งขัน
ทางธุรกิจว่า บริษัทขนาดเล็กต้องอยู่ในต าแหน่งที่

เลียนแบบยากโดยการสร้างความแตกต่างของสินค้า 
(Differentiation) หรือเป็นต าแหน่งที่คู่แข่งเลือกที่จะ
ไม่เลียนแบบ นอกจากนี้ ยังต้องท ากาผลิตโดยมี 
ต้นทุนที่ต่ า (Cost Leadership) รวมทั้งต้องมีการ
เจาะจงตลาดเฉพาะส่วน (Niche Market) (Porter, 
2008)  ดังนั้น  การบริหารธุรกิจในยุค  AEC ของ
ผู้ประกอบการ ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
จะต้องค านึงถึงปัจจัยต่าง ๆ ประกอบด้วยการก าหนด
รูปแบบกลยุทธ์ของผู้ประกอบการ SMEs ในการเข้าสู่
ตลาด AEC ได้แก่ การส่งออก การท าสัญญาผลิต  
การให้ลิขสิทธิ์ การขยายแฟรนไชส์หรือการลงทุน
โดยตรงในต่างประเทศ รวมทั้งผู้ประกอบการ SMEs 
จะต้องเตรียมความพร้อมด้วยการศึกษาข้อมูล
สภาพแวดล้อมทั่วไป ภาวะเศรษฐกิจ รวมถึงรสนิยม
ของผู้บริโภคในตลาดอาเซียนเพื่อเลือกเข้าสู่ตลาด 
ที่ ถู กต้อง  (Wongkaitkhajorn, 2012)  นอกจากนี้  
SMEs ของไทยยังต้องเพิ่มขีดความสามารถในการ
แข่งขัน โดย ประยุกต์จากแนวคิดของ พอร์ตเตอร์ 
ส าหรับธุรกิจขนาดย่อมในประเทศไทยเมื่อเข้าสู่
ประชาคมธุรกิจอาเซียนแล้ว  สามารถปรับปรุง 
แนวทางการปรับตัวโดยรวม ในด้านต่าง ๆ ได้ดังนี้  
1) ปรับปรุงดูแลระบบบัญชีให้เป็นมาตรฐาน พร้อมทั้ง
ดูแลงบการเงิน และอัตราส่วนทางการเงิน ให้อยู่ใน
เกณฑ์ดี เพื่อเพิ่มความมั่นใจให้กับสถาบันการเงิน 
ในการพิจารณาสินเชื่อ ซึ่งนอกจากจะช่วยให้เข้าถึง
แหล่งเงินทุนได้ง่ายแล้ว  สถาบันการเงินอาจคิด
ดอกเบี้ยในอัตราท่ีลดลงตามความเสี่ยง  ให้ SMEs  
มีต้นทุนต่ าลงด้วย (Sarapaivanich, 2013, pp. 21-22) 
2) สร้างความแตกต่างให้กับสินค้าและบริการ หรือ 
มุ่งสู่ตลาดเฉพาะกลุ่ม (Niche Market) 3) น าแนวคิด
การด าเนินธุรกิจภายใต้เศรษฐกิจพอเพียงมาปรับใช้ 
อาทิ  ใช้ทรัพยากรทุกชนิดอย่างประหยัด  และ 
มีประสิทธิภาพสูงสุด มีขนาดการผลิตที่สอดคล้องกับ
ความสามารถในการบริหารจัดการ ไม่โลภมากและ 
ไม่เน้นท าก าไรระยะสั้น 4) ยกระดับการบริหารงาน
และการด าเนินธุรกิจ สู่มาตรฐานสากล 5) รวมกลุ่ม
ธุ รกิ จ  เพื่ อแลกเปลี่ ยนประสบการณ์  ความรู้   
ลดจุดอ่อน เสริมจุดแข็งซึ่งกันและกัน อันจะส่งผลให้
ศักยภาพในการแข่งขันสูง ข้ึน  6) สร้างเครือข่าย
งานวิจัยให้กว้างขวาง  (Department of Industry 
Promotion, 2012, pp. 11-17) 
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จากเหตุผลดั งกล่ าวข้ า งต้น  ท า ใ ห้ผู้ วิ จัย 
สนใจที่จะศึกษาการปรับกลยุทธ์การบริหารของ 
ผู้ประกอบ  การธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
เพื่อเพิ่มขีดความ สามารถในการแข่งขันและพร้อม
ส าหรับการรวมตัวเป็นประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน
โดยเฉพาะจังหวัดที่มีชายแดนใกล้กับกลุ่มประเทศ
อาเซียน เช่น ลาว กัมพูชา และเวียดนาม ซึ่งอยู่ในเขต
ภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนล่าง 2 ซึ่งได้แก่ จังหวัด
ยโสธร ศรีสะเกษ อ านาจเจริญ และอุบลราชธานี 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย (Objectives) 

1.  ศึกษาแนวทางกลยุทธ์การบริหารของ
ผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในเขต
ภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนล่าง 2 

2. ศึกษากลยุทธ์การบริหารของผู้ประกอบการ
ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนล่าง 2 ที่ส่งผล 
ต่อผลประกอบการของธุรกิจในรอบ  1 ปี  และ 
ผลประกอบการเฉลี่ย 3 ปีที่ผ่านมา 
 
ตัวแปรที่ใช้ในการศึกษา (Variable)  

การศึกษาวิจัยในครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ใช้ตัวแปรต้น
และตัวแปรตาม ซึ่งสามารถอธิบายได้ ดังนี้ 

1. ตัวแปรต้น  
1.1 ข้อมูลทั่วไปของธุรกิจ ได้แก่ ประเภทของ

ธุรกิจ ขนาดของธุรกิจ จ านวนการจ้างงาน  ที่ตั้ง
ระยะเวลาการด าเนินงาน มูลค่าเงินลงทุนปัจจุบัน 
อายุ และระดับการศึกษาของผู้ประกอบการ 

1.2 หลักการบริหาร 6 ด้าน ได้แก่ 1) ด้านการ
ผลิต/ผลิตภัณฑ์ 2) ด้านการตลาด 3) ด้านการบัญชี
และการเงิน 4) ด้านการบริหารทรัพยากรมนุษย์   
5) ด้านการเข้าร่วม/รับการสนับสนุนจากหน่วยงาน
ของรัฐ และ 6) ด้านการสร้างเครือข่ายธุรกิจ  

2. ตัวแปรตาม  
ผลประกอบการของธุ รกิจ ในทัศนะของ

ผู้ประกอบการ ประกอบด้วย 1) ก าไรที่ได้รับมีการ
เพิ่มข้ึนอย่างต่อเนื่อง 2) ความสามารถในการช าระหนี้
สูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง 3) ยอดขายสินค้าเพิ่มขึ้นอย่าง
ต่อเนื่อง 4) จ านวนลูกค้าใหม่เพิ่มขึ้น 5) การจ้างงาน 
ลูกจ้างหรือพนักงานเพิ่มขึ้น 5) อัตราการเติบโตของ
สินทรัพย์หรือรายได้เพิ่มข้ึน 

 

วิธีการศึกษา (Methods) 
ประชากรที่ใช้ในการวิจัย ได้แก่ ผู้ประกอบการ

ประเภทวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ภาคการ
ผลิตและการค้า ในเขตจังหวัดยโสธร  ศรีสะเกษ 
อ านาจเจริญ และอุบลราชธานี จ านวนรวม 1,758 
ราย (National Statistical Office, 2012) 

ผู้วิจัยได้ขนาดกลุ่มตัวอย่างจากการค านวณ
ขนาดกลุ่มตัวอย่างของ Taro Yamane ซึ่งรู้จ านวน
ประชากร จากการค านวณโดยใช้สูตร  (Srisaard, 
2009) จึงได้ท าการเก็บข้อมูลจ านวน 232 รายการ 
สุ่ มตั วอย่ า ง ใช้ วิ ธี แบ่ งชั้ นภู มิ อย่ า ง เป็นสัดส่ วน 
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เป็นรายจังหวัด เป็นสัดส่วนตามจ านวนประชากร 
ของ ผู้ประกอบการประเภทวิสาหกิจขนาดกลางและ
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เครื่องมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล ใช้เป็น
แบบสอบถาม  ซึ่ งแบ่งค าถามเป็น 3 ส่วน  ได้แก่   
1) ข้อมูลทั่วไปของธุรกิจ 2) หลักการบริหารที่ปฏิบัติ  
3)  ผลประกอบการในทัศนะของผู้ประกอบการ  
ปี พ.ศ. 2557 และผลประกอบการโดยรวมในรอบปี 
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(Wanichbancha, 2016) และด าเนินการทดลองใช้
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ความเชื่อมั่น (Reliability) ได้ค่าสัมประสิทธิ์แอลฟ่า 

 

 

(Alpha Coefficient)  ของครอนบัค  (Cronbach, 
1990, p. 204) ของแบบสอบถามทั้งฉบับเท่ากับ 
0.9206 สถิติที่ใช้ในการวิจัย คือ สถิติเชิงพรรณนา 
(Descriptive Statistics) ประกอบด้วย  ค่าร้อยละ 
(Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน  (Standard Deviation)  ส าหรั บสถิ ติ 
เชิงอนุมาน ( Inferential Statistics) ประกอบด้วย 
การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยัน (Confirmatory 
Factor Analysis: CFA) และ สมการถดถอยพหุคูณ 
(Multiple Regression) 

จากการทดสอบค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์
ภายในตัวแปรตาม (Y1) (ผลประการ 1 ปี) และ (Y2) 
(ผลประการเฉล่ีย 3 ปี) กับตัวแปรอิสระ คือกลยุทธ์
การบริหารทั้ง 11 กลยุทธ์ (X1 – X11) 

พบว่า  ค่าสัมประสิทธ์สหสัมพันธ์ภายใน 
ตัวแปรตาม (Y) กับตัวแปรอิสระ (ผลประกอบการ 1 ปี) 
และ  (ผลประกอบการ  3 ปี )  ตัวแปรอิสระ  (X) 
ประกอบด้วย X1 กลยุทธ์การลดต้นทุนการผลิต X2  
กลยุทธ์การควบคุมสินค้าส า เร็จรูป  X3 กลยุทธ ์
การกระตุ้นยอดขาย X4 กลยุทธ์การจูงใจลูกค้า X5  
กลยุทธ์การเข้าถึงลูกค้า X6 กลยุทธ์การอุดช่องโหว่
ของการรั่วไหลของรายรับและรายจ่าย X7 การเพิ่ม
ความรู้และทักษะทางบัญชี X8 กลยุทธ์การพัฒนา
ประสิทธิภาพของพนักงาน X9 กลยุทธ์การกระตุ้น
แรงจูงใจให้พนักงาน X10 กลยุทธ์การเข้าร่วม/รับการ
สนับสนุนจากหน่วยงานของรัฐ X11การสร้างเครือข่าย

ธุรกิจ พบว่าทุกตัวมีความสัมพันธ์กันที่ระดับ  .01  
โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพันธ์ตั้งแต่ .416 ถึง .609 

เมื่อพิจารณาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร
อิสระด้วยกัน พบว่ามีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพันธ์ .099 
ถึง .661 ซึ่งมีความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรพยากรณ์
ด้วยกันจะต้องมีค่าไม่สูงเกินไป  (Field, 2012) คือ  
ไม่ เกิน  .80 เพ่ือป้องกันปัญหา  Multicollinearity 
แสดงว่าตัวแปรอิสระที่น ามาใช้พยากรณ์เป็นตัวแปร 
ที่ดี สามารถน าไปวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณได้ 
 
ผลการศึกษา (Results) 

ผู้วิจัยได้ท าการเก็บแบบสอบถามทั้ งหมด  
325 ชุด  และได้ตรวจสอบความเรียบร้อยของ
แบบสอบถามพบว่า มีความสมบูรณ์ของค าตอบ 
อยู่เพียง 232 ชุด คิดเป็นอัตราการตอบกลับของผู้ตอบ
แ บ บ ส อ บ ถ า ม ร้ อ ย ล ะ  71. 38 ข้ อ มู ล ข อ ง 
ผู้ประกอบท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นร้านค้า/
บุคคลธรรมดา  จ านวน  154 คน  (ร้อยละ  66.4) 
จ านวนพนักงาน 5-10 คน จ านวน 63 คน (ร้อยละ 
27.2) ระยะเวลาด าเนินงาน มากกว่า 10 ปี จ านวน 
127 คน (ร้อยละ 54.7) มูลค่าเงินลงทุน 1-5 ล้านบาท 
จ านวน 69 คน (ร้อยละ 29.7) ผลการด าเนินงาน 
ที่ผ่านมามีก าไร  จ านวน 176 คน (ร้อยละ 75.9)  
ผลการวิเคราะห์ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
การใช้หลักการบริหารของผู้ประกอบการในภาพรวม 
ดังแสดงในตาราง 1 

 
ตาราง 1 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานการใช้หลักการบริหารของผู้ประกอบการในภาพรวม 
 

ประเภทของหลักการบริหารที่ปฏิบัติ ระดับการใช้หลักการบริหาร 

x ̄ S แปลความหมาย 

1. หลักการบรหิารด้านการผลิต/ผลติภัณฑ์  3.21 1.04 ปานกลาง 

2. หลักการบรหิารด้านการตลาด   2.42 .91 น้อย 

3. หลักการบรหิารด้านการบัญชแีละการเงิน    2.89 1.03 ปานกลาง 

4. หลักการบรหิารด้านการบริหารทรัพยากรมนุษย์    2.98 .94 ปานกลาง 

5. หลักการบรหิารด้านการเข้าร่วม/รับการสนับสนนุจากหนว่ยงานของรัฐ 2.68 .94 ปานกลาง 

6. หลักการบรหิารด้านการสร้างเครอืข่ายธุรกิจ 2.76 1.05 ปานกลาง 
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325 ชุด  และได้ตรวจสอบความเรียบร้อยของ
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จากตาราง 1 ภาพรวมของการใช้หลักการ
บริหาร ส่วนมากมีค่าเฉลี่ยระดับปานกลาง 3 อันดับแรก 
คือ ด้านการผลิต/ผลิตภัณฑ์ (= 3.21) รองลงมาคือ 
ด้านการบริหารทรัพยากรมนุษย์ (= 2.98) และด้าน
การบัญชีและการเงิน (= 2.89) ส่วนด้านที่มีค่าเฉลี่ย
อยู่ในระดับน้อยคือด้านการตลาด (= 2.42) 

จากการวิ เคราะห์องค์ประกอบเชิ งยืนยัน 
(Confirmatory Factor Analysis: CFA) พบว่า หลักการ
บริหารที่ผู้ประกอบการปฏิบัติ 6 ด้าน ประกอบด้วย 
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการตลาด ด้านการบัญชีและการเงนิ 
ด้านการบริหารทรัพยากรมนุษย์  ด้านการเข้าร่วม/ 

รับการสนับสนุนจากหน่วยงานของรัฐ และด้านการ
สร้างได้เครือข่ายธุรกิจ 11 กลยุทธ์ คือ กลยุทธ์การลด
ต้นทุนการผลิต กลยุทธ์การควบคุมสินค้าส าเร็จรูป  
กลยุทธ์การกระตุ้นยอดขาย กลยุทธ์การจูงใจลูกค้า  
กลยุทธ์การเข้าถึงลูกค้า กลยุทธ์การเพิ่มความรู้และ
ทักษะทางบัญชี กลยุทธ์การอุดช่องโหว่ของการร่ัวไหล
ของรายรับและรายจ่าย กลยุทธ์การพัฒนาประสิทธิภาพ
ของพนักงาน กลยุทธ์การกระตุ้นแรงจูงใจให้พนักงาน  
กลยุทธ์การเข้าร่วม/รับการสนับสนุนจากหน่วยงาน
ของรัฐ และกลยุทธ์การสร้างเครือข่ายธุรกิจ แสดงได ้
ดังภาพ 1 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 

ภาพ 1 การจัดองค์ประกอบของกลยุทธ์ดา้นการบริหาร 
 

หลักการบริหารด้านการสร้างเครือข่าย กลยุทธก์ารสร้างเครือข่ายธุรกิจ 

 

 

จากการศึกษาและทบทวนวรรณกรรมหลักการ
บริหารปฏิบัติ 6 ด้าน คือ 

1. หลักการบริหารด้านการผลิต/ผลิตภัณฑ์  
ประกอบด้วย การแสวงหาแหล่งวัตถุดิบที่ต้นทุนต่ า 
การควบคุมสต๊อกสินค้าและวัตถุดิบ การลดต้นทุนของ
สินค้า หรือลดค่าใช้จ่ายในการผลิต 

2. หลักการบริหารด้านการตลาด ประกอบด้วย 
การโฆษณาประชาสัมพันธ์  การจัดกิจกรรมการ
ส่งเสริมการขาย การก าหนดราคา การเลือกช่องทาง
การจัดจ าหน่าย การสร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ 

3. หลักการบริหารด้านการบัญชีและการเงิน 
ประกอบด้วย การวิเคราะห์ฐานะการเงินและผลการ
ด าเนินงานของกิจการ การหาแหล่งเงินทุนต้นทุนต่ า 
การใช้ระบบบัญชีที่ดีและทันสมัย การสร้างเครดิต 
จากพันธมิตรทางการค้า 

4. หลักการบริหารด้านการบริหารทรัพยากร-
มนุษย์ ประกอบด้วย การจ้างพนักงานที่มีความสามารถ
เฉพาะด้าน มีผลตอบแทนและรางวัลจูงใจพนักงาน  
มีการประเมินและฝึกอบรมพนักงาน 

5. หลักการบริหาร ด้านการเข้าร่วม/รับการ
สนับสนุนจากหน่วยงานของรัฐ ประกอบด้วย การเข้ารับ
การฝึกอบรม การขอรับค าปรึกษาข้อแนะน าด้าน
ความรู้และเทคโนโลยี การขอรับการสนับสนุนจาก
องค์กรของรัฐด้านเงินลงทุน การขอรับสิทธิประโยชน์
ด้านการลดหย่อนภาษี 

6. หลักการบริหารด้านการสร้างเครือข่าย 
ประกอบด้วย การเข้าร่วมกลุ่มสหกรณ์ การแสวงหา
พันธมิตรทางการค้าหรือคู่ค้า การเข้าร่วมเป็นสมาชิก
หอการค้า/สภาอุตสาหกรรม 

ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยันของ
หลักการบริหารของผู้ประกอบการ สามารถจัดกลุ่มได้ 
11 กลยุทธ์ คือ 

1. กลยุทธ์การลดต้นทุนการผลิต ประกอบด้วย 
แสวงหาแหล่งวัตถุดิบที่ต้นทุนต่ า  ควบคุมสต๊อก
วัตถุดิบ มีการแสวงหาการลดต้นทุนค่าใช้จ่ายใน 
การผลิต จ้างแรงงานที่มีคุณภาพ เพิ่มการผลิตสินค้า
ตั ว ใหม่ ในกลุ่ ม เดิม  เพิ่ มการผลิตสินค้ าตั ว ใหม่ 
ในกลุ่มใหม่ แสวงหาและปรับปรุงกระบวนการผลิต
ด้วยเทคโนโลยีใหม่ ๆ มีการสร้างแรงจูงใจเพื่อลด
อัตราการเข้าออกของแรงงาน 

2.  กลยุทธ์  การควบคุมสิ นค้ าส า เ ร็ จรูป 
ประกอบด้วย วิเคราะห์ท าเลที่ตั้งเพื่อย้ายโรงงานใหม่
หรือตั้งสาขาใหม่ ควบคุมการสต๊อกสินค้าส าเร็จรูป  
ลดราคาล้างสต๊อกสินค้าเพื่อเพิ่มอัตราการหมุนเวียน
ของสินค้า 

3. กลยุทธ์การกระตุ้นยอดขาย ประกอบด้วย 
มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์/วิทยุ/โทรทัศน์/แผ่นพับ 
มีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย  มีการฝากขาย 
ตามร้านค้าอ่ืน มีการขายทางสื่อออนไลน์ 

4. กลยุทธ์การจูงใจลูกค้า ประกอบด้วย มีการ
ก าหนดราคาต่ ากว่าคู่แข่ง เพื่อจูงใจลูกค้า  มีการ
วางขายปลีกหน้าร้าน/ตกแต่งป้ายร้านหรือโรงงาน 
ให้บริการส่งถึงบ้าน มีการขายส่ง/ให้เครดิตลูกค้า  
มีกิจกรรมเชื่อมความสัมพันธ์กับลูกค้าอย่างสม่ าเสมอ 
แสวงหาลูกค้ากลุ่มใหม่ ๆ อยู่เสมอ 

5. กลยุทธ์การเข้าถึงลูกค้า ประกอบด้วย มีการ
จ้างพนักงานขายเพื่อติดต่อโดยตรงกับลูกค้า เข้าร่วม
กิจกรรมการขายกับงานแสดงสินค้า และปรับปรุง
บรรจุภัณฑ์ให้แปลกใหม่ดึงดูดใจอยู่เสมอ 

6. กลยุทธ์การเพิ่มความรู้และทักษะทางบัญชี 
ประกอบด้วย  มีการใช้เทคโนโลยีหรือโปรแกรม
ส าเร็จรูปในการท าบัญชี  มีการจ้างผู้ เชี่ยวชาญ/ 
ที่ปรึกษาทางการบัญชีและการเงิน เข้าร่วมประชุม 
สัมมนาด้านการเงินและการบัญชี มีการสร้างเครดิต
จากพันธมิตรทางการค้า 

7. กลยุทธ์การอุดช่องโหว่ของการรั่วไหลของ
รายรับและรายจ่าย ประกอบด้วย แสวงหาแหล่ง
เงินทุนต้นทุนต่ า  มีการปรับปรุงและบันทึกบัญชี 
อย่างเป็นระบบ รักษาเงินสดและเงินทุนหมุนเวียน 
อยู่ในระดับที่เหมาะสมเสมอ มีระบบควบคุมและ
บันทึกบัญชีลูกหนี้ มีการวิเคราะห์รายรับและรายจ่าย
ของกิจการอย่างสม่ าเสมอ มีการวิเคราะห์สัดส่วน 
ของรายได้ ค่าใช้จ่าย และอัตราผลตอบแทน 

8.  กลยุทธ์การพัฒนาประสิทธิภาพของ
พนักงาน  ประกอบด้วย  มีการจ้างพนักงานที่มี
ความสามารถเฉพาะด้าน มีการฝึกอบรมพนักงาน/
หรือส่งไปฝึกอบรบเพื่อเพิ่มความรู้ มีการประเมินผลงาน
และให้ผลตอบแทนอย่างเหมาะสม 

9. กลยุทธ์การกระตุ้นแรงจูงใจให้พนักงาน 
ประกอบด้วย มีการให้รางวัลพิเศษเพื่อจูงใจพนักงาน
ที่มีผลงานดี มีกิจกรรมการสร้างขวัญและก าลังใจ
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จากการศึกษาและทบทวนวรรณกรรมหลักการ
บริหารปฏิบัติ 6 ด้าน คือ 

1. หลักการบริหารด้านการผลิต/ผลิตภัณฑ์  
ประกอบด้วย การแสวงหาแหล่งวัตถุดิบที่ต้นทุนต่ า 
การควบคุมสต๊อกสินค้าและวัตถุดิบ การลดต้นทุนของ
สินค้า หรือลดค่าใช้จ่ายในการผลิต 

2. หลักการบริหารด้านการตลาด ประกอบด้วย 
การโฆษณาประชาสัมพันธ์  การจัดกิจกรรมการ
ส่งเสริมการขาย การก าหนดราคา การเลือกช่องทาง
การจัดจ าหน่าย การสร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ 

3. หลักการบริหารด้านการบัญชีและการเงิน 
ประกอบด้วย การวิเคราะห์ฐานะการเงินและผลการ
ด าเนินงานของกิจการ การหาแหล่งเงินทุนต้นทุนต่ า 
การใช้ระบบบัญชีที่ดีและทันสมัย การสร้างเครดิต 
จากพันธมิตรทางการค้า 

4. หลักการบริหารด้านการบริหารทรัพยากร-
มนุษย์ ประกอบด้วย การจ้างพนักงานที่มีความสามารถ
เฉพาะด้าน มีผลตอบแทนและรางวัลจูงใจพนักงาน  
มีการประเมินและฝึกอบรมพนักงาน 

5. หลักการบริหาร ด้านการเข้าร่วม/รับการ
สนับสนุนจากหน่วยงานของรัฐ ประกอบด้วย การเข้ารับ
การฝึกอบรม การขอรับค าปรึกษาข้อแนะน าด้าน
ความรู้และเทคโนโลยี การขอรับการสนับสนุนจาก
องค์กรของรัฐด้านเงินลงทุน การขอรับสิทธิประโยชน์
ด้านการลดหย่อนภาษี 

6. หลักการบริหารด้านการสร้างเครือข่าย 
ประกอบด้วย การเข้าร่วมกลุ่มสหกรณ์ การแสวงหา
พันธมิตรทางการค้าหรือคู่ค้า การเข้าร่วมเป็นสมาชิก
หอการค้า/สภาอุตสาหกรรม 

ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยันของ
หลักการบริหารของผู้ประกอบการ สามารถจัดกลุ่มได้ 
11 กลยุทธ์ คือ 

1. กลยุทธ์การลดต้นทุนการผลิต ประกอบด้วย 
แสวงหาแหล่งวัตถุดิบที่ต้นทุนต่ า  ควบคุมสต๊อก
วัตถุดิบ มีการแสวงหาการลดต้นทุนค่าใช้จ่ายใน 
การผลิต จ้างแรงงานที่มีคุณภาพ เพิ่มการผลิตสินค้า
ตั ว ใหม่ ในกลุ่ ม เดิม  เพิ่ มการผลิตสินค้ าตั ว ใหม่ 
ในกลุ่มใหม่ แสวงหาและปรับปรุงกระบวนการผลิต
ด้วยเทคโนโลยีใหม่ ๆ มีการสร้างแรงจูงใจเพื่อลด
อัตราการเข้าออกของแรงงาน 

2.  กลยุทธ์  การควบคุมสิ นค้ าส า เ ร็ จรูป 
ประกอบด้วย วิเคราะห์ท าเลที่ตั้งเพื่อย้ายโรงงานใหม่
หรือตั้งสาขาใหม่ ควบคุมการสต๊อกสินค้าส าเร็จรูป  
ลดราคาล้างสต๊อกสินค้าเพื่อเพิ่มอัตราการหมุนเวียน
ของสินค้า 

3. กลยุทธ์การกระตุ้นยอดขาย ประกอบด้วย 
มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์/วิทยุ/โทรทัศน์/แผ่นพับ 
มีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย  มีการฝากขาย 
ตามร้านค้าอ่ืน มีการขายทางสื่อออนไลน์ 

4. กลยุทธ์การจูงใจลูกค้า ประกอบด้วย มีการ
ก าหนดราคาต่ ากว่าคู่แข่ง เพื่อจูงใจลูกค้า  มีการ
วางขายปลีกหน้าร้าน/ตกแต่งป้ายร้านหรือโรงงาน 
ให้บริการส่งถึงบ้าน มีการขายส่ง/ให้เครดิตลูกค้า  
มีกิจกรรมเชื่อมความสัมพันธ์กับลูกค้าอย่างสม่ าเสมอ 
แสวงหาลูกค้ากลุ่มใหม่ ๆ อยู่เสมอ 

5. กลยุทธ์การเข้าถึงลูกค้า ประกอบด้วย มีการ
จ้างพนักงานขายเพื่อติดต่อโดยตรงกับลูกค้า เข้าร่วม
กิจกรรมการขายกับงานแสดงสินค้า และปรับปรุง
บรรจุภัณฑ์ให้แปลกใหม่ดึงดูดใจอยู่เสมอ 

6. กลยุทธ์การเพิ่มความรู้และทักษะทางบัญชี 
ประกอบด้วย  มีการใช้เทคโนโลยีหรือโปรแกรม
ส าเร็จรูปในการท าบัญชี  มีการจ้างผู้ เชี่ยวชาญ/ 
ที่ปรึกษาทางการบัญชีและการเงิน เข้าร่วมประชุม 
สัมมนาด้านการเงินและการบัญชี มีการสร้างเครดิต
จากพันธมิตรทางการค้า 

7. กลยุทธ์การอุดช่องโหว่ของการรั่วไหลของ
รายรับและรายจ่าย ประกอบด้วย แสวงหาแหล่ง
เงินทุนต้นทุนต่ า  มีการปรับปรุงและบันทึกบัญชี 
อย่างเป็นระบบ รักษาเงินสดและเงินทุนหมุนเวียน 
อยู่ในระดับที่เหมาะสมเสมอ มีระบบควบคุมและ
บันทึกบัญชีลูกหนี้ มีการวิเคราะห์รายรับและรายจ่าย
ของกิจการอย่างสม่ าเสมอ มีการวิเคราะห์สัดส่วน 
ของรายได้ ค่าใช้จ่าย และอัตราผลตอบแทน 

8.  กลยุทธ์การพัฒนาประสิทธิภาพของ
พนักงาน  ประกอบด้วย  มีการจ้างพนักงานที่มี
ความสามารถเฉพาะด้าน มีการฝึกอบรมพนักงาน/
หรือส่งไปฝึกอบรบเพื่อเพิ่มความรู้ มีการประเมินผลงาน
และให้ผลตอบแทนอย่างเหมาะสม 

9. กลยุทธ์การกระตุ้นแรงจูงใจให้พนักงาน 
ประกอบด้วย มีการให้รางวัลพิเศษเพื่อจูงใจพนักงาน
ที่มีผลงานดี มีกิจกรรมการสร้างขวัญและก าลังใจ
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ให้แก่พนักงานเพ่ือให้รักในองค์กร มีการให้พนักงาน 
มีส่ วนร่ วม ในการตัดสิน ใจ  การใ ห้สวั สดิ การ/ 
ค่ารักษาพยาบาล/ค่าเช่าบ้าน/ที่พักอาศัย เจ้าของกิจการ
เข้าร่วมอบรมหรือสัมมนาเพื่อพัฒนางานบริหารบุคคล 

10. กลยุทธ์การเข้าร่วม/รับการสนับสนุนจาก
หน่วยงานของรัฐ ประกอบด้วย ขอรับการแนะน า/
ข้อมูลจากหน่วยงานของรัฐ  ขอการสนับสนุน/ 
การประกันด้านการส่งออก  เข้ารับการสนับสนุน 
ด้านเงินลงทุน/เงินกู้/ดอกเบี้ยต่ า ขอรับสิทธิประโยชน์
ด้านการลดหย่อนภาษีการค้า/เครื่องจักร  เข้าร่วม
โครงการพัฒนา/รับค าปรึกษาจากผู้เชี่ยวชาญ เข้ารับ
การฝึกอบรมด้านความรู้และเทคโนโลยีใหม่ ๆ 

11.  ก ล ยุ ท ธ์ ก า ร ส ร้ า ง เ ค รื อ ข่ า ย ธุ ร กิ จ 
ประกอบด้วย เข้าร่วมกลุ่มสหกรณ์/วิสาหกิจชุมชน 

เข้าร่วมสมาคมระดับท้องถิ่นที่ท าประโยชน์ เพื่อ
ส่ ว น ร ว ม  เ ข้ า ร่ ว ม เ ป็ น ส ม า ชิ ก ห อ ก า ร ค้ า / 
สภาอุตสาหกรรม เข้าร่วมสมาคม/องค์กร/หน่วยงาน
การการกุศล มีการแสวงหาพันธมิตรทางการค้าหรือ
หาคู่ค้า 

ขั้นต่อไปจะน ากลยุทธ์ ทั้ง 11 กลยุทธ์ ที่ได้จาก
การวิเคราะห์ ไปวิเคราะห์ หาความสัมพันธ์ ระหว่าง
กลยุ ท ธ์  และผลประกอบการ  ( ในทั ศนะของ
ผู้ประกอบการ) ในรอบ 1 ปีที่ผ่านมา และเนื่องจาก 
ปี พ.ศ. 2557 เป็นปีที่เกิดภาวะเศรษฐกิจต่ าเพราะ 
มีการผันผวนทั้งด้านเศรษฐกิจและการเมืองมาก  
ผู้วิจัยจึงได้เก็บข้อมูลผลประกอบการเฉลี่ยย้อนหลัง 
ไป 3 ปีด้วย เพื่อให้ทราบข้อมูลผลประกอบการในที่
ใกล้เคียงกับภาวะปกติ ให้มากที่สุดดังแสดงในตาราง 2 

 
ตาราง 2  ผลประกอบการในทศันะของผู้ประกอบการย้อนหลงั 1 ปี และ ผลประกอบการย้อนหลังไป 3 ป ี
 

ตัวชี้วัดผลประกอบการ 

ผลประกอบการ 1 ปี 
(2557) 

ผลประกอบการเฉลี่ย  
3 ปี (2554-2556) 

x ̄ S x ̄ S 

1. ก าไรที่ได้รับมีการเพิ่มข้ึนอย่างต่อเนื่อง 2.52 1.23 2.00 1.13 

2. ความสามารถในการช าระหนี้สูงขึ้นอยา่งต่อเนื่อง 2.85 1.29 2.34 1.21 

3. ยอดขายสินค้าของธุรกิจเพิ่มข้ึนอย่างต่อเนื่อง 2.50 1.13 2.07 1.19 

4. มีจ านวนลูกค้าใหม่เพิ่มข้ึนอย่างต่อเนื่อง 2.58 1.14 2.10 1.14 

5. จ านวนการจา้งงาน ลูกจ้างหรือพนักงานเพิ่มข้ึน 2.52 1.18 1.99 1.20 

6. อัตราการเติบโตของสินทรัพย์หรือรายได้ 2.55 1.14 2.09 1.16 

ภาพรวม 2.58 1.18 2.50 1.17 
 

หมายเหตุ:  ระดับ 4.51 - 5.00  หมายความว่า ผลประกอบการเพิ่มขึ้น มากท่ีสุด  
 ระดับ 3.51 - 4.50  หมายความว่า ผลประกอบการเพิ่มขึ้น มาก  
 ระดับ 2.51 - 3.50  หมายความว่า ผลประกอบการเพิ่มขึ้น ปานกลาง  
 ระดับ 1.51 - 2.50  หมายความว่า ผลประกอบการเพิ่มขึ้น น้อย  
 ระดับ 1.00 - 1.50  หมายความว่า ผลประกอบการเพิ่มขึ้น น้อยท่ีสุด 

 
 
 
 

 

 

จากตาราง 2 ทัศนะของผู้ประกอบการต่อ 
ผลประกอบการ  1 ปี เฉลี่ย  (พ.ศ.  2557)  พบว่า  
ผลประกอบการ ในทัศนะของผู้ประกอบการอยู่ใน
ระดับปานกลาง (2.51-3.50) เรียงล าดับค่าคะแนน   
3 อันดับแรกคือ ความสามารถในการช าระหนี้สูงขึ้น
อย่างต่อเนื่อง (2.85) รองลงมาคือ ธุรกิจมีจ านวน
ลูกค้าใหม่เพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง (2.58) และอัตราการ
เติ บ โตของสิ นทรั พย์ หรื อ ร าย ได้  (2.55)  ส่ วน 
ผลประกอบการเพิ่มขึ้นในระดับน้อยคือ  ยอดขาย
สินค้าของธุรกิจเพิ่มข้ึนอย่างต่อเนื่อง (2.50) 

การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณเมื่อให้ตัวแปร
อิสระคือ กลยุทธ์การบริหารและผลประกอบการ  
ในรอบ  1 ปีที่ ผ่ านมา  เป็ นตั วแปรตามโดยวิ ธี 
Stepwise จากทั้งหมดมีตัวแปรอิสระ 11 ตัว พบว่า 
มีเพียง 4 ตัวแปรที่มีผลต่อผลประกอบการ ในรอบ  
1 ปีที่ผ่านมา ได้แก่ กลยุทธ์การพัฒนาประสิทธิภาพ
ของพนักงาน กลยุทธ์การกระตุ้นยอดขาย กลยุทธ์การ
ลดต้นทุนการผลิต กลยุทธ์ด้านการเข้าร่วม/รับการ
สนับสนุนจากหน่วยงานของรัฐ  สามารถร่วมกัน
ท านายผลประกอบการในรอบ  1 ปี ที่ผ่านมาได้ 
ร้อยละ 32.6 (R2 adj =.326) มีค่านัยส าคัญทางสถิติ 
ที่ ระดับ  .05 เมื่ อน าตัวแปรทั้ ง  4 ตัว  ที่สามารถ
พยากรณ์ผลประกอบการในรอบ 1 ปี ที่ผ่านมาโดยมี
ค่าคงที่ = .564 เขียนเป็นสมการได้ดังนี้  

สมการถดถอยในรูปคะแนนดิบ 
Y =  . 564 +  . 187 ( ก ล ยุ ท ธ์ ก า รพั ฒน า

ประสิทธิภาพของพนักงาน) + .177 (กลยุทธ์การ
กระตุ้นยอดขาย)  + .173 (กลยุทธ์การลดต้นทุน 
การผลิต) + .183 (กลยุทธ์ด้านการเข้าร่วม/รับการ
สนับสนุนจากหน่วยงานของรัฐ) 

เมื่อเพิ่มกลยุทธ์ด้านการเข้าร่วม/รับการ
สนั บ สนุ น จ า กหน่ ว ย ง านของ รั ฐ ขึ้ น  1 หน่ ว ย  
ผลประกอบการจะเ พ่ิมขึ้ น  .183 หน่วย  โดยที ่
ค่าตัวแปรอ่ืน ๆ คงที่ ดังแสดงในภาพ 2 

จากตาราง 3 ผลประกอบการย้อนหลัง 3 ปี 
เฉลี่ย ในทัศนะของผู้ประกอบการ (พ.ศ. 2554-2556) 
พบว่า ผลประกอบการ อยู่ในระดับน้อย ซึ่งอยู่ในช่วง 
1.51-2.50 สามอันดับแรกที่มีผลผลประกอบการ
เพิ่มข้ึนมาก ได้แก ่ความสามารถในการช าระหนี้สูงขึ้น
อย่างต่อเนื่อง (2.34) รองลงมาคือ ธุรกิจมีจ านวน
ลูกค้าใหม่เพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง  (2.10) และอัตรา 
การเติบโตของสินทรัพย์หรือรายได้ (2.09) ส่วนที่มี 
ผลประกอบการเพิ่มขึ้นน้อยที่สุดคือ จ านวนการจ้างงาน 
ลูกจ้างหรือพนักงานเพิ่มข้ึน (1.99) 

การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ เมื่อให้ตัวแปร
อิสระคือ กลยุทธ์การบริหาร และผลประกอบการ  
ในรอบ  3 ปีที่ ผ่ านมา  เป็นตั วแปรตาม  โดยวิธี 
Stepwise จากทั้งหมดมีตัวแปรอิสระ 11 ตัว พบว่า 
มีเพียง 4 ตัวแปรที่มีผลต่อผลประกอบการ ในรอบ  
3 ปีที่ผ่านมา ได้แก่ กลยุทธ์ด้านการเข้าร่วม/รับการ
สนับสนุนจากหน่วยงานของรัฐ กลยุทธ์การพัฒนา
ประสิทธิภาพของพนักงาน การเพิ่มความรู้และทักษะ
ทางบัญชี กลยุทธ์การเข้าถึงลูกค้า สามารถร่วมกัน
ท านายผลประกอบการในรอบ 3 ปีที่ผ่านมา ได้ร้อยละ 
34.4 (R2 adj =.344) มีค่านัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
.05 เ มื่ อน า ตั ว แปร  4 ตั ว  ที่ ส ามารถพยากรณ์ 
ผลประกอบการในรอบ 3 ปี โดยมีค่าคงที่ = .568 
เขียนเป็นสมการได้ดังนี้ 

สมการถดถอยในรูปคะแนนดิบ 
Y = .568 + .438 (กลยุทธ์ด้านการเข้าร่วม/ 

รับการสนับสนุนจากหน่วยงานของรัฐข้ึน)  + .291  
(กลยุทธ์การพัฒนาประสิทธิภาพของพนักงาน)  
+ .246 (กลยุทธ์การเพิ่มความรู้และทักษะทางบัญชี) 
+ .216 (กลยุทธ์การเข้าถึงลูกค้า) ดังแสดงในภาพ 3 
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จากตาราง 2 ทัศนะของผู้ประกอบการต่อ 
ผลประกอบการ  1 ปี เฉลี่ย  (พ.ศ.  2557)  พบว่า  
ผลประกอบการ ในทัศนะของผู้ประกอบการอยู่ใน
ระดับปานกลาง (2.51-3.50) เรียงล าดับค่าคะแนน   
3 อันดับแรกคือ ความสามารถในการช าระหนี้สูงข้ึน
อย่างต่อเนื่อง (2.85) รองลงมาคือ ธุรกิจมีจ านวน
ลูกค้าใหม่เพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง (2.58) และอัตราการ
เติ บ โตของสิ นทรั พย์ หรื อ ร าย ได้  (2.55)  ส่ วน 
ผลประกอบการเพิ่มขึ้นในระดับน้อยคือ  ยอดขาย
สินค้าของธุรกิจเพิ่มข้ึนอย่างต่อเนื่อง (2.50) 

การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณเมื่อให้ตัวแปร
อิสระคือ กลยุทธ์การบริหารและผลประกอบการ  
ในรอบ  1 ปีที่ ผ่ านมา  เป็ นตั วแปรตามโดยวิ ธี 
Stepwise จากทั้งหมดมีตัวแปรอิสระ 11 ตัว พบว่า 
มีเพียง 4 ตัวแปรที่มีผลต่อผลประกอบการ ในรอบ  
1 ปีที่ผ่านมา ได้แก่ กลยุทธ์การพัฒนาประสิทธิภาพ
ของพนักงาน กลยุทธ์การกระตุ้นยอดขาย กลยุทธ์การ
ลดต้นทุนการผลิต กลยุทธ์ด้านการเข้าร่วม/รับการ
สนับสนุนจากหน่วยงานของรัฐ  สามารถร่วมกัน
ท านายผลประกอบการในรอบ  1 ปี ที่ผ่านมาได้ 
ร้อยละ 32.6 (R2 adj =.326) มีค่านัยส าคัญทางสถิติ 
ที่ ระดับ  .05 เมื่ อน าตัวแปรทั้ ง  4 ตัว  ที่สามารถ
พยากรณ์ผลประกอบการในรอบ 1 ปี ที่ผ่านมาโดยมี
ค่าคงที่ = .564 เขียนเป็นสมการได้ดังนี้  

สมการถดถอยในรูปคะแนนดิบ 
Y =  . 564 +  . 187 ( ก ล ยุ ท ธ์ ก า รพั ฒน า

ประสิทธิภาพของพนักงาน) + .177 (กลยุทธ์การ
กระตุ้นยอดขาย)  + .173 (กลยุทธ์การลดต้นทุน 
การผลิต) + .183 (กลยุทธ์ด้านการเข้าร่วม/รับการ
สนับสนุนจากหน่วยงานของรัฐ) 

เมื่อเพิ่มกลยุทธ์ด้านการเข้าร่วม/รับการ
สนั บ สนุ น จ า กหน่ ว ย ง านของ รั ฐ ขึ้ น  1 หน่ ว ย  
ผลประกอบการจะเพิ่ มขึ้ น  .183 หน่วย  โดยที ่
ค่าตัวแปรอ่ืน ๆ คงที่ ดังแสดงในภาพ 2 

จากตาราง 3 ผลประกอบการย้อนหลัง 3 ปี 
เฉลี่ย ในทัศนะของผู้ประกอบการ (พ.ศ. 2554-2556) 
พบว่า ผลประกอบการ อยู่ในระดับน้อย ซึ่งอยู่ในช่วง 
1.51-2.50 สามอันดับแรกที่มีผลผลประกอบการ
เพิ่มข้ึนมาก ได้แก ่ความสามารถในการช าระหนี้สูงขึ้น
อย่างต่อเนื่อง (2.34) รองลงมาคือ ธุรกิจมีจ านวน
ลูกค้าใหม่เพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง  (2.10) และอัตรา 
การเติบโตของสินทรัพย์หรือรายได้ (2.09) ส่วนที่มี 
ผลประกอบการเพิ่มขึ้นน้อยที่สุดคือ จ านวนการจ้างงาน 
ลูกจ้างหรือพนักงานเพิ่มข้ึน (1.99) 

การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ เมื่อให้ตัวแปร
อิสระคือ กลยุทธ์การบริหาร และผลประกอบการ  
ในรอบ  3 ปีที่ ผ่ านมา  เป็นตั วแปรตาม  โดยวิธี 
Stepwise จากทั้งหมดมีตัวแปรอิสระ 11 ตัว พบว่า 
มีเพียง 4 ตัวแปรที่มีผลต่อผลประกอบการ ในรอบ  
3 ปีที่ผ่านมา ได้แก่ กลยุทธ์ด้านการเข้าร่วม/รับการ
สนับสนุนจากหน่วยงานของรัฐ กลยุทธ์การพัฒนา
ประสิทธิภาพของพนักงาน การเพิ่มความรู้และทักษะ
ทางบัญชี กลยุทธ์การเข้าถึงลูกค้า สามารถร่วมกัน
ท านายผลประกอบการในรอบ 3 ปีที่ผ่านมา ได้ร้อยละ 
34.4 (R2 adj =.344) มีค่านัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
.05 เ มื่ อน า ตั ว แปร  4 ตั ว  ที่ ส ามารถพยากรณ์ 
ผลประกอบการในรอบ 3 ปี โดยมีค่าคงที่ = .568 
เขียนเป็นสมการได้ดังนี้ 

สมการถดถอยในรูปคะแนนดิบ 
Y = .568 + .438 (กลยุทธ์ด้านการเข้าร่วม/ 

รับการสนับสนุนจากหน่วยงานของรัฐขึ้น)  + .291  
(กลยุทธ์การพัฒนาประสิทธิภาพของพนักงาน)  
+ .246 (กลยุทธ์การเพิ่มความรู้และทักษะทางบัญชี) 
+ .216 (กลยุทธ์การเข้าถึงลูกค้า) ดังแสดงในภาพ 3 
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ภาพ 2 กลยุทธ์การบริหารที่ส่งผลต่อผลประกอบการในรอบ 1 ปี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพ 3 กลยุทธ์การบริหารที่ส่งผลต่อผลประกอบการย้อนหลังเฉลี่ย 3 ป ี
 
อภิปรายผล (Discussion) 

กลยุทธ์การบริหารด้านการพัฒนาประสิทธิภาพ
ของพนักงาน ส่งผลต่อผลประกอบการของธุรกิจของ
ผู้ประกอบการในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ
ตอนล่าง 2 ทั้งนี้อาจเป็นเพราะว่า  ประสิทธิภาพ 
ความรู้ หรือทักษะของพนักงาน มีความส าคัญต่อ 
การประกอบธุรกิจ โดยการเพิ่มประสิทธิภาพของ
พนักงานอาจท าได้ โดยการจัดสรรงบประมาณ 
การฝึกอบรมพนักงาน หรือพัฒนาทักษะด้านต่าง ๆ 
เช่ น  การจั ดสรรงบประมาณในการอบรมขึ้ น 
ร้อยละ 10 ผลประกอบการในภาพรวมก็จะเพิ่มขึ้น
เป็นสัดส่วนตามกัน  ซึ่ งสอดคล้องกันไปในทาง 

เดียวกับการศึกษาของ Srikrajang, Sirisugandha and 
Chotivanich (2016, pp. 155-157) ศึกษาผลกระทบ
ของกลยุทธ์ การตลาดภายใน  ความพึ งพอ ใจ 
ในการท างานและความผูกพันต่อองค์การที่มีต่อ 
ผลการปฏิบัติงานของบุคลากร และ Chotivanich 
(2014, pp. 161-162) พบว่า คุณภาพการให้บริการ
ของพนักงานส่งผลต่อความพึงพอใจของลูกค้าและ
สร้างความภักดี อันมีผลจากการพัฒนาประสิทธิภาพ
ของพนักงานน าไปสู่ผลประกอบการท่ีดีขึ้นของ 
กิจการ  นอกจากนี้  ในงานวิจัยของ  Chiarakul, 
Panomlertmongkol and Pomsuwan (2013, pp. 
55-70) ศึกษาปัจจัยความสามารถในการประกอบการ

β=.183 

β=.173 

β=.177 

β=.187 

กลยุทธก์ารกระตุ้นยอดขาย 

กลยุทธก์ารลดต้นทุนการผลิต 

กลยุทธ์ดา้นการเข้ารว่ม/รับการสนับสนุน
จากหนว่ยงานของรัฐ 

กลยุทธก์ารพัฒนาประสิทธภิาพของ
พนักงาน 

 
ผลประกอบการ 1 ป ี

B=.216 
 

B=.246 
 

B=.291 
 

B=.438 

กลยุทธก์ารพัฒนาประสิทธภิาพของพนกังาน 

การเพิ่มความรู้และทกัษะทางบัญชี 

กลยุทธก์ารเข้าถึงลูกค้า 

กลยุทธ์ดา้นการเข้ารว่ม/รับการสนับสนุน
จากหนว่ยงานของรัฐ 

ผลประกอบการเฉลี่ย  
3  ป ี

 

 

ที่ส่งผลต่อศักยภาพในการแข่งขันของผู้ประกอบการ
ธุรกิจเครื่องปรุงรสไทยเพื่อเข้าสู่ประชาคมเศรษฐกิจ
อาเซียน ด้านการจัดการทรัพยากรมนุษย์  พบว่า  
ต้องมีโครงสร้างองค์กรที่ดี มีการเน้นการอบรม พัฒนา
บุคลากรของตนเองอย่างสม่ าเสมอและต่อเนื่อง 
ทั้ ง ในระดับบริหารและพนักงาน  มีการก าหนด
ค่าตอบแทน และสวัสดิการให้จูงใจและมีการส่ือสาร
ระหว่างผู้บริหารและพนักงานอย่างสม่ าเสมอ  

กลยุทธ์การบริหารด้านการกระตุ้นยอดขาย 
ส่งผลต่อผลประกอบการของธุรกิจของผู้ประกอบการ
ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนล่าง 2 เนื่องจาก
การกระตุ้นยอดขายเป็นเป้าหมายหลักของธุ รกิจ 
ที่จะท าให้ก าไรเพิ่มขึ้น จึงส่งผลต่อผลประกอบการ
โดยตรง  ซึ่ ง สอดคล้ องกับ  Pongwiritthon and 
Pakvipas (2015, pp.  14-15)  ศึกษาสถานการณ์ 
ด้านการตลาดควรมุ่งเน้น  การลงโฆษณาให้ตรง
กลุ่มเป้าหมาย และการเจาะตลาดเป้าหมายที่ยัง 
ไม่ชัด เจน  อีกทั้ งการศึกษาของ  Phorncharoen 
(2016, pp. 1-17) พบว่า การพัฒนาระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ของผู้ประกอบการสามารถขยายไปสู่
ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนได้ และเป็นแนวทาง
เดียวกับการศึกษาของ  Kiumarsi, et al.  (2014,  
pp. 2101-2107) ที่พบว่ากลยุทธ์การตลาดในการเพิ่ม
ยอดขาย ธุรกิจขนาดย่อมในประเทศมาเล เซีย  
ซึ่งประกอบด้วยการบรรจุภัณฑ์ การเพิ่มมูลค่าเพิ่ม
ให้กับผลิตภัณฑ์ การส่งเสริมการตลาดและกลยุทธ์ 
การโฆษณาที่เหมาะสม การเพิ่มศูนย์การจัดจ าหน่าย
และการส่งเสริมการขายให้แก่ตัวแทนจ าหน่าย ส่งผลต่อ
การประกอบการของธุรกิจ 

กลยุทธ์การบริหารด้านการลดต้นทุนการผลิต 
ส่งผลต่อผลประกอบการของธุรกิจของผู้ประกอบการ
ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนล่าง 2 ซึ่งเป็นเหตุ
เป็นผลกับหน่วยการผลิตเนื่องจากถ้าผู้ประกอบการ
สามารถลดต้นทุน เช่น ด้านวัตถุดิบ แรงงาน และ 
ค่าใช้จ่ายในการผลิตลดลงก็จะส่งผลให้สัดส่วนของ
ก าไรเพิ่มขึ้นเป็นสัดส่วนต่อไป  ซึ่ งสอดคล้องกับ  
Khasasin,  Piriyakul and Khantanapha ( 2016,  
pp. 1-5) ค้นพบว่า ปัจจัยด้านขอบข่ายการแข่งขัน
และศักยภาพองค์การที่มีต่อผลการด าเนินงานของ
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ทั้งด้าน
ต้นทุน ความแตกต่างทางการตลาด การจัดการ 

ความสัมพันธ์กับลูกค้าและความรู้ในการท างาน อีกทั้ง
พบในการศึกษาของ Rifai, et al. (2016, pp. 52-59) 
ศึกษาเรื่องความพร้อมในการแข่งขันของธุรกิจ 
ขนาดกลางและขนาดย่อมของประเทศอินโดนีเซีย 
ที่เข้าสู่การค้าในประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน พบว่า
การเพิ่มประสิทธิภาพการจัดการการผลิต คุณภาพ
ของผลิตภัณฑ์ และใช้เทคโนโลยีที่เหมาะสมจะท าให้ 
ผลประกอบการของธุรกิจดีมากยิ่งขึ้น  

กลยุทธ์การบริหารด้านการเข้าร่วม/รับการ
ส นั บ ส นุ น จ า ก ห น่ ว ย ง า น ข อ ง รั ฐ  ส่ ง ผ ล ต่ อ 
ผลประกอบการของ ธุ รกิ จของผู้ ป ระกอบการ 
ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนล่าง 2 ทั้งนี ้
เป็นเพราะในการท าธุรกิจในปัจจุบันไม่สามารถ
ด าเนินงานได้โดยขาดความร่วมมือจากภาครัฐ เพราะ
มี การแข่ งขันทางธุ รกิ จกันสู ง  และภาครั ฐ เอง 
ก็มีนโยบายที่จะส่งเสริมธุรกิจ SMEs ให้อยู่รอดและ
เติบโต  ซึ่ งสอดคล้องกับ  Kaewkumkong (2012,  
pp. 95-100) ได้ศึกษาโอกาสและช่องทางการค้าของ 
SMEs ไทยในตลาดกัมพูชา พบว่าเนื่องจาก SMEs 
ไทยมีเงินทุนน้อยในการศึกษาตลาด ดังนั้น ภาครัฐ 
จึงควรช่วยเปิดโอกาสให้ได้สัมผัสตลาดในพื้นที่จริง 
เพื่อเสริมความรู้ความเข้าใจทางการค้า  การลงทุน 
และสังคมวัฒนธรรม เป็นการสร้างการรับรู้ที่ถูกต้อง 
และเห็นความส าคัญ และศักยภาพของตลาดกัมพูชา 
โดย เพิ่ มการจั ดกิ จกรรมที่ สร้ า งประสบการณ์ 
การเรียนรู้ ให้กับ SMEs เช่น กิจกรรม Business Trip, 
Business Matching, Field Study ห รื อ กิ จ ก ร ร ม 
ประชุมสัมมนาที่ ไทยร่วมจัดกับกัมพูชา  เป็นต้น 
สอดคล้องกับ Rifai, et al. (2016, pp. 52-59) พบวา่ 
รัฐบาลควรเข้ามามีส่วนสนับสนุนและออกนโยบายที่
ท าให้กระบวนการค้ามีความราบรื่นมากขึ้น เพื่อท าให้
เกิดความพร้อมในการแข่งขันของธุรกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อมของประเทศอินโดนีเซียที่เข้าสู่การค้า 
ในประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน  

กลยุทธ์การบริหารด้านกลยุทธ์การเข้าถึงลูกค้า
ส่งผลต่อผลประกอบการของธุรกิจของผู้ประกอบการ
ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนล่าง  2 พบว่า 
กลยุทธ์การเข้าถึงลูกค้า  ประกอบด้วย  การจ้าง
พนักงานขายเพื่อติดต่อโดยตรงกับลูกค้า การเข้าร่วม
กิจกรรมการขายกับงานแสดงสินค้า และการปรับปรุง
บรรจุภัณฑ์ให้แปลกใหม่ดึงดูดใจอยู่เสมอ อาจเป็นเพราะ
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ที่ส่งผลต่อศักยภาพในการแข่งขันของผู้ประกอบการ
ธุรกิจเครื่องปรุงรสไทยเพื่อเข้าสู่ประชาคมเศรษฐกิจ
อาเซียน ด้านการจัดการทรัพยากรมนุษย์  พบว่า  
ต้องมีโครงสร้างองค์กรที่ดี มีการเน้นการอบรม พัฒนา
บุคลากรของตนเองอย่างสม่ าเสมอและต่อเนื่อง 
ทั้ ง ในระดับบริหารและพนักงาน  มีการก าหนด
ค่าตอบแทน และสวัสดิการให้จูงใจและมีการสื่อสาร
ระหว่างผู้บริหารและพนักงานอย่างสม่ าเสมอ  

กลยุทธ์การบริหารด้านการกระตุ้นยอดขาย 
ส่งผลต่อผลประกอบการของธุรกิจของผู้ประกอบการ
ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนล่าง 2 เนื่องจาก
การกระตุ้นยอดขายเป็นเป้าหมายหลักของธุ รกิจ 
ที่จะท าให้ก าไรเพิ่มขึ้น จึงส่งผลต่อผลประกอบการ
โดยตรง  ซึ่ ง สอดคล้ องกับ  Pongwiritthon and 
Pakvipas (2015, pp.  14-15)  ศึกษาสถานการณ์ 
ด้านการตลาดควรมุ่งเน้น  การลงโฆษณาให้ตรง
กลุ่มเป้าหมาย และการเจาะตลาดเป้าหมายที่ยัง 
ไม่ชัด เจน  อีกทั้ งการศึกษาของ  Phorncharoen 
(2016, pp. 1-17) พบว่า การพัฒนาระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ของผู้ประกอบการสามารถขยายไปสู่
ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนได้ และเป็นแนวทาง
เดียวกับการศึกษาของ  Kiumarsi, et al.  (2014,  
pp. 2101-2107) ที่พบว่ากลยุทธ์การตลาดในการเพิ่ม
ยอดขายธุ รกิจขนาดย่อมในประเทศมาเล เ ซีย  
ซึ่งประกอบด้วยการบรรจุภัณฑ์ การเพิ่มมูลค่าเพิ่ม
ให้กับผลิตภัณฑ์ การส่งเสริมการตลาดและกลยุทธ์ 
การโฆษณาที่เหมาะสม การเพิ่มศูนย์การจัดจ าหน่าย
และการส่งเสริมการขายให้แก่ตัวแทนจ าหน่าย ส่งผลต่อ
การประกอบการของธุรกิจ 

กลยุทธ์การบริหารด้านการลดต้นทุนการผลิต 
ส่งผลต่อผลประกอบการของธุรกิจของผู้ประกอบการ
ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนล่าง 2 ซึ่งเป็นเหตุ
เป็นผลกับหน่วยการผลิตเนื่องจากถ้าผู้ประกอบการ
สามารถลดต้นทุน เช่น ด้านวัตถุดิบ แรงงาน และ 
ค่าใช้จ่ายในการผลิตลดลงก็จะส่งผลให้สัดส่วนของ
ก าไรเพิ่มขึ้นเป็นสัดส่วนต่อไป  ซึ่ งสอดคล้องกับ  
Khasasin,  Piriyakul and Khantanapha ( 2016,  
pp. 1-5) ค้นพบว่า ปัจจัยด้านขอบข่ายการแข่งขัน
และศักยภาพองค์การที่มีต่อผลการด าเนินงานของ
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ทั้งด้าน
ต้นทุน ความแตกต่างทางการตลาด การจัดการ 

ความสัมพันธ์กับลูกค้าและความรู้ในการท างาน อีกทั้ง
พบในการศึกษาของ Rifai, et al. (2016, pp. 52-59) 
ศึกษาเรื่องความพร้อมในการแข่งขันของธุรกิจ 
ขนาดกลางและขนาดย่อมของประเทศอินโดนีเซีย 
ที่เข้าสู่การค้าในประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน พบว่า
การเพิ่มประสิทธิภาพการจัดการการผลิต คุณภาพ
ของผลิตภัณฑ์ และใช้เทคโนโลยีที่เหมาะสมจะท าให้ 
ผลประกอบการของธุรกิจดีมากยิ่งขึ้น  

กลยุทธ์การบริหารด้านการเข้าร่วม/รับการ
ส นั บ ส นุ น จ า ก ห น่ ว ย ง า น ข อ ง รั ฐ  ส่ ง ผ ล ต่ อ 
ผลประกอบการของธุ รกิ จของผู้ ป ระกอบการ 
ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนล่าง 2 ทั้งนี ้
เป็นเพราะในการท าธุรกิจในปัจจุบันไม่สามารถ
ด าเนินงานได้โดยขาดความร่วมมือจากภาครัฐ เพราะ
มี การแข่ งขันทางธุ รกิ จกันสู ง  และภาครั ฐ เอง 
ก็มีนโยบายที่จะส่งเสริมธุรกิจ SMEs ให้อยู่รอดและ
เติบโต  ซึ่ งสอดคล้องกับ  Kaewkumkong (2012,  
pp. 95-100) ได้ศึกษาโอกาสและช่องทางการค้าของ 
SMEs ไทยในตลาดกัมพูชา พบว่าเนื่องจาก SMEs 
ไทยมีเงินทุนน้อยในการศึกษาตลาด ดังนั้น ภาครัฐ 
จึงควรช่วยเปิดโอกาสให้ได้สัมผัสตลาดในพื้นที่จริง 
เพื่อเสริมความรู้ความเข้าใจทางการค้า  การลงทุน 
และสังคมวัฒนธรรม เป็นการสร้างการรับรู้ที่ถูกต้อง 
และเห็นความส าคัญ และศักยภาพของตลาดกัมพูชา 
โดย เพิ่ มการจั ดกิ จกรรมที่ สร้ า งประสบการณ์ 
การเรียนรู้ ให้กับ SMEs เช่น กิจกรรม Business Trip, 
Business Matching, Field Study ห รื อ กิ จ ก ร ร ม 
ประชุมสัมมนาที่ ไทยร่วมจัดกับกัมพูชา  เป็นต้น 
สอดคล้องกับ Rifai, et al. (2016, pp. 52-59) พบวา่ 
รัฐบาลควรเข้ามามีส่วนสนับสนุนและออกนโยบายท่ี
ท าให้กระบวนการค้ามีความราบรื่นมากขึ้น เพื่อท าให้
เกิดความพร้อมในการแข่งขันของธุรกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อมของประเทศอินโดนีเซียที่เข้าสู่การค้า 
ในประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน  

กลยุทธ์การบริหารด้านกลยุทธ์การเข้าถึงลูกค้า
ส่งผลต่อผลประกอบการของธุรกิจของผู้ประกอบการ
ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนล่าง  2 พบว่า 
กลยุทธ์การเข้าถึงลูกค้า  ประกอบด้วย  การจ้าง
พนักงานขายเพื่อติดต่อโดยตรงกับลูกค้า การเข้าร่วม
กิจกรรมการขายกับงานแสดงสินค้า และการปรับปรุง
บรรจุภัณฑ์ให้แปลกใหม่ดึงดูดใจอยู่เสมอ อาจเป็นเพราะ
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การท าธุรกิจสมัยใหม่ต้องเข้าถึงลูกค้าให้มากที่สุด เช่น 
การขายของออนไลน์ น าเสนอสินค้า และส่งสินค้า 
ถึงบ้านลูกค้าโดยตรงและรวดเร็ว ซึ่งสอดคล้องกับ 
Leelahongjutha and Worawinchai (2012, pp. 95-
100) พบว่า ผู้บริหารสามารถสร้างความแตกต่างของ
ผลิตภัณฑ์โดยถือเกณฑ์เทคโนโลยี การให้บริการลูกค้า 
การออกแบบผลิตภัณฑ์การจัดจ าหน่ายและอ่ืน  ๆ  
ซึ่ งมีความหมายส าหรับลูกค้ า เมื่ อลูกค้า เชื่ อว่ า
ผลิตภัณฑ์ เหล่ านั้นแตกต่ างจากผลิตภัณฑ์ของ 
คู่แข่ งขัน เต็มใจและพร้อมที่ จะซื้ อ ในราคาที่ สู ง 
ประโยชน์จากกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างนี้คือ 
ความภักดีจากลูกค้าและก าไรที่สูงขึ้น สินค้าแบรนด์ไทย
เครื่องส าอางตรากรีนทัช (Greentouch) ตราโลแลน 
(Lolane) เป็นที่นิยมในตลาด AEC เช่น ประเทศพม่า 
ลาว กัมพูชา เวียดนาม และการให้บริการที่โดดเด่น
ของร้านกาแฟทรู (True Coffee) ในประเทศลาว 

กลยุทธ์การบริหารด้านกลยุทธ์การเพิ่มความรู้
และทักษะทางบัญชี ส่งผลต่อผลประกอบการของ
ธุรกิจของผู้ประกอบการในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ
ตอนล่าง 2 เพราะงานบัญชีเป็นเรื่องส าคัญที่จะ
ควบคุมต้นทุน ค่าใช้จ่าย ยอดขาย ผลก าไร ตลอดจน
การเสียภาษี การประหยัดภาษี การท าบัญชีเพื่อ 
ขอกู้เงินจากสถาบัญการเงินมาลงทุนในด้านต่าง  ๆ  
ซึ่งสอดคล้องกับ Nanakorn, et al. (2016, pp. 124-
125) ศึกษาการพัฒนาบุคลากรให้มีความรู้และทักษะ
ในด้านการผลิต การตลาด การวางแผน การเงิน 
การบัญชี พบว่าควรปฏิรูปกระบวนการธุรกิจโดยเน้น
การพัฒนานวัตกรรมและเทคโนโลยี และสนับสนุน
การวิจัยและการพัฒนาสินค้า ส่งผลต่อการพัฒนา
ความสามารถทางการค้า การลงทุนของผู้ประกอบการ 
SMEs ในกรุง เทพมหานคร  ในบริบทประชาคม
เศรษฐกิจอาเซียน  และการศึกษาของ  Sirivanh, 
Chaikeaw and Meta (2013, pp.  214-219)  ที่ ได้
ศึกษาแบบจ าลองสมการโครงสร้างของการเติบโต 
ของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมใน สปป.ลาว และ 
Amage, Rinthaisong and Songsom ( 2014, pp. 
221-225) ที่ได้ศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อศักยภาพ 
ในการแข่งขันและความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า
ชายแดนไทย-มาเลเซียภายใต้ประชาคมเศรษฐกิจ
อาเซียน พบว่า ส่วนประกอบส าคัญของการเติบโต 
ในธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม คือการมีข้อได้เปรียบ

ในการแข่งขัน และคุณลักษณะของผู้ประกอบการ 
การพัฒนาความสามารถในการแข่งขันทางธุรกิจของ
ผู้ประกอบการส่งผลต่อผลประกอบการของธุรกิจ 

จะเห็นได้ว่ากลยุทธ์การบริหารที่มีผลต่อ 
ผลประกอบการของธุรกิจไม่ว่าจะพิจารณาจาก 1 ปี
ย้อนหลัง หรือ 3 ปีย้อนหลัง  จะมี 2 กลยุทธ์ คือ  
กลยุทธ์การบริหารด้านการพัฒนาประสิทธิภาพของ
พนักงาน และกลยุทธ์การบริหารด้านการเข้าร่วม/ 
รับการสนับสนุนจากหน่วยงานของรัฐ  จะมีผลต่อ 
ผลประกอบการของธุรกิจของผู้ประกอบการในเขต
ภาคตะ วั น ออก เ ฉี ย ง เหนื อต อนล่ า ง  2 เ ส มอ 
ไม่ว่าสภาวะเศรษฐกิจจะเป็นเช่นไร 
 
ข้อเสนอแนะการวิจัย (Research Suggestions) 

ข้อเสนอแนะในการน าผลการวิจัยไปประยุกต์ใช้ 
1. จากผลการวิเคราะห์การใช้หลักการบริหาร

ของผู้ประกอบการพบว่าการใช้หลักการบริหาร 
แต่ละด้านมีข้อสรุป คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ควรค านึงถึง
การสรรหาสินค้าตัวใหม่มาเพิ่มเพื่อให้ยอดขายเพิ่มข้ึน
และสามารถท าก าไรได้มากข้ึน   ด้านการตลาด  
ควรปรับปรุงบรรจุภัณฑ์ให้แปลกใหม่ดึงดูดใจเสมอ 
ด้านการบัญชีและการเงิน ควรขอค าปรึกษาได้จาก
หน่วยงานที่เกี่ยวข้องเพื่อเป็นการควบคุมทั้งทางด้าน
ต้นทุนสินค้าการรั่วไหลและเพื่อการค านวณภาษี 
ที่ถูกต้องและประหยัดภาษี ด้านการบริหารทรัพยากร
มนุษย์ ควรจัดให้มีกิจกรรมสร้างขวัญและก าลังใจ
ให้แก่พนักงาน เพื่อให้พนักงานมีความรักต่อองค์กร
และอยู่กับธุรกิจด้วยความจงรักภักดี ด้านการเข้าร่วม
ห รื อ รั บ ก า ร สนั บ สนุ น จ า กหน่ ว ย ง านของ รั ฐ  
ควรแสวงหาข้อมูลให้มากขึ้นภาครัฐเองก็ต้องมีการ 
จัดประชาสัมพันธ์ให้เข้าถึงผู้ประกอบการในระดับ
ท้องถิ่นให้มากขึ้น และด้านการสร้างเครือข่ายธุรกิจ 
ควรตระหนักถึงความส าคัญในด้านนี้ว่าการท าธุรกิจ
สมัยใหม่ไม่สามารถท าตามล าพังได้ต้องอาศัยเครือข่าย
ธุรกิจช่วยกันและพึ่งพาอาศัยกันเพื่อให้การแข่งขัน
เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

2. จากการวิเคราะห์กลยุทธ์การบริหารซึ่ง
พบว่ า  มีกลยุทธ์ ในการบริหารจั ด เป็นกลุ่ ม ได้   
11 กลยุทธ์ ตามล าดับดังนี้ 

2.1 กลยุทธ์การลดต้นทุนการผลิต  ซึ่งเป็น 
กลยุทธ์ที่ส่งผลต่อผลประกอบการโดยตรงในรอบ 1 ปี

 

 

ดังนั้น ผู้ประกอบการจะต้องแสวงหาแหล่งวัตถุดิบ 
ที่ต้นทุนต่ า การควบคุมปริมาณของวัตถุดิบให้อยู่ 
ในระดับที่เหมาะสมมีการจ้างแรงงานที่มีคุณภาพ 
มีการแสวงหาการลดต้นทุนและค่าใช้จ่ายในการผลิต 
มีการเพิ่มการผลิตสินค้าตัวใหม่ในกลุ่มเดิมหรือการน า
สินค้าตัวใหม่ในกลุ่มเดิมมาขายมีการเพิ่มสินค้าตัวใหม่
ในกลุ่มใหม่มีการปรับปรุงเทคโนโลยีในการขายและ
การผลิตและควรมีการสร้างแรงจูงใจเพื่อลดอัตรา 
การเข้าออกของพนักงาน  

2.2 กลยุทธ์ การควบคุมสิ นค้ าส า เ ร็ จ รูป
ผู้ประกอบการควรมีการวิเคราะห์ท าเลที่ตั้งเพื่อขาย
สินค้าหรือผลิตสินค้าว่าเหมาะสมหรือไม่เพียงใด 
มีการควบคุมปริมาณสินค้าส าเร็จรูปไม่ให้มากหรือ
น้อยเกินไปมีการลดราคาเพื่อล้างสต๊อกสินค้าและ 
เพิ่มอัตราหมุนเวียนของสินค้าเพื่อให้สิ นค้าใหม ่
และทันสมัยอยู่เสมอ 

2.3 กลยุทธ์การกระตุ้นยอดขาย  ผู้ซึ่ ง เป็น 
กลยุทธ์ที่ส่งผลต่อผลประกอบการโดยตรงในรอบ 1 ปี 
ดังนั้น ประกอบการควรมีการโฆษณาประชาสัมพันธ์
ผ่านสื่อต่าง ๆ ซึ่งสมัยใหม่นี้ควรมีการประชาสัมพันธ์
ผ่านสื่อสังคมออนไลน์หรือแม้แต่ขายสินค้าผ่านสื่อ
สังคมออนไลน์และมีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย
เป็นบางครั้ งบางคราวหรืออาจมีการฝากขาย 
ตามร้านค้าอ่ืน 

2.4 กลยุทธ์การจูงใจลูกค้าผู้ประกอบการ 
ควรใช้วิธีก าหนดราคาต่ ากว่าคู่แข่งขันเพื่อเป็นการ 
จูงใจลูกค้ามีการวางขายปลีกหน้าร้านมีการตกแต่ง
ป้ายร้านหรือโรงงานให้ดึงดูดใจลูกค้าหรือเป็นที่สังเกต
ได้อย่างชัดเจนมีการให้บริการส่งถึงบ้านมีการให้
เครดิตหรือให้ราคาพิเศษกรณีขายส่ง มีการเชื่อมความ 
สัมพันธ์กับลูกค้าอย่างสม่ าเสมอ และมีการแสวงหา
ลูกค้ากลุ่มใหม่ ๆ อยู่เสมอ 

2.5 กลยุทธ์การเข้าถึงลูกค้า ผู้ซึ่งเป็นกลยุทธ์ 
ที่ส่งผลต่อผลประกอบการโดยตรงในรอบ 3 ปี ดังนั้น
ประกอบการควรมีการจ้างพนักงานขายเพื่อติดต่อ
โดยตรงกับลูกค้า มีการเข้าร่วมกิจกรรมการขายกับ
งานแสดงสินค้าเช่นงาน โอทอป งานออกร้านต่าง ๆ 
หรืองานประจ าปี  มีการปรับปรุงบรรจุภัณฑ์ ใ ห้ 
แปลกใหม่ดึงดูดใจอยู่เสมอ 

2.6 กลยุทธ์การเพิ่มความรู้และทักษะทางบญัชี
ซึ่งเป็นกลยุทธ์ที่ ส่งผลต่อผลประกอบการโดยตรง 

ในรอบ  3 ปี ดังนั้น  ผู้ประกอบการควรมีการใช้
เทคโนโลยีเช่นโปรแกรมส าเร็จรูปในการท าบัญชี   
มีการจ้างผู้เชี่ยวชาญหรือที่ปรึกษาทางการบัญชีและ
การเงิน มีการเข้าร่วมประชุมสัมมนาด้านการเงินและ
การบัญชีอย่างสม่ าเสมอ  และมีการสร้างเครดิต 
จากพันธมิตรทางการค้า 

2.7 กลยุทธ์การอุดช่องโหว่ของการรั่วไหลของ
รายรับและรายจ่าย ผู้ประกอบการควรมีการแสวงหา
แหล่ ง เงินทุนต้นทุนต่ าหรือมีดอกเบี้ ยต่ า  มีการ
ปรับปรุงและบันทึกบัญชีอย่างเป็นระบบ มีการรักษา
เงินสดและเงินทุนหมุนเวียนอยู่ในระดับที่เหมาะสม
เสมอ มีระบบควบคุมและบันทึกบัญชีลูกหนี้อย่างมี
ประสิทธิภาพและเป็นปัจจุบันตลอดเวลา  มีการ
วิ เคราะห์รายรับและรายจ่ายของกิจการอย่าง
สม่ าเสมอเพื่อให้ทราบผลการด าเนินงานจะได้แก้ไข
ข้อบกพร่องได้ทันท่วงที และมีการวิเคราะห์สัดส่วน
ของรายได้ค่าใช้จ่ายและอัตราผลตอบแทน ทุกระยะ 

2.8 กลยุทธ์การพัฒนาประสิทธิภาพของ
พนักงาน ซึ่งเป็นกลยุทธ์ที่ส่งผลต่อผลประกอบการ
โดยตรงทั้งในรอบ 1 ปี และ 3 ปี ดังนั้นผู้ประกอบการ 
ควรมีการจ้างพนักงานท่ีมีความสามารถเฉพาะด้าน  
มีการฝึกอบรมพนักงานหรือส่งไปฝึกอบรมสัมมนา 
เพื่ อ เพิ่ มความรู้  มีการประ เมินผลงานและให้
ผลตอบแทนอย่างเหมาะสม 

2.9 กลยุทธ์การกระตุ้นแรงจูงใจให้พนักงาน 
ผู้ประกอบการควรมีการให้รางวัลพิเศษเพื่อจูงใจ
พนักงานที่มีผลงานดี มีกิจกรรมการสร้างขวัญและ
ก าลังใจแก่พนักงานเพื่อให้รักและภักดีต่อองค์กร  
มีการให้พนักงานมีส่วนร่วมในการตัดสินใจ มีการให้
สวัสดิการเช่นค่ารักษาพยาบาลค่าเช่าบ้านพักหรือ 
ให้ที่พักอาศัยให้เบี้ยเลี้ยง และตัวเจ้าของกิจการเอง 
ควรเข้าร่วมอบรมเพื่ อพัฒนางานบริหารบุคคล 
ทุกระยะ 

2.10 กลยุทธ์การเข้าร่วมหรือการรับการ
สนับสนุนจากหน่วยงานของรัฐ ซึ่งเป็นกลยุทธ์ที่ส่งผล
ต่อผลประกอบการโดยตรงทั้งในรอบ 1 ปี และ 3 ปี 
ดังนั้นผู้บริหารหรือผู้ประกอบการควรมีการเข้าขอรับ
การแนะน าวิเคราะห์ข้อมูลจากหน่วยงานของรัฐ  
การขอรับการสนับสนุนการประกันด้านการส่งออก 
การขอรับการสนับสนุนเงินลงทุนหรือเงินกู้หรือขอกู้ 
ในอัตราดอกเบี้ยต่ า การขอรับสิทธิประโยชน์ด้านการ
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ดังนั้น ผู้ประกอบการจะต้องแสวงหาแหล่งวัตถุดิบ 
ที่ต้นทุนต่ า การควบคุมปริมาณของวัตถุดิบให้อยู่ 
ในระดับที่เหมาะสมมีการจ้างแรงงานที่มีคุณภาพ 
มีการแสวงหาการลดต้นทุนและค่าใช้จ่ายในการผลิต 
มีการเพิ่มการผลิตสินค้าตัวใหม่ในกลุ่มเดิมหรือการน า
สินค้าตัวใหม่ในกลุ่มเดิมมาขายมีการเพิ่มสินค้าตัวใหม่
ในกลุ่มใหม่มีการปรับปรุงเทคโนโลยีในการขายและ
การผลิตและควรมีการสร้างแรงจูงใจเพื่อลดอัตรา 
การเข้าออกของพนักงาน  

2.2 กลยุทธ์ การควบคุมสิ นค้ าส า เ ร็ จ รูป
ผู้ประกอบการควรมีการวิเคราะห์ท าเลที่ตั้งเพื่อขาย
สินค้าหรือผลิตสินค้าว่าเหมาะสมหรือไม่เพียงใด 
มีการควบคุมปริมาณสินค้าส าเร็จรูปไม่ให้มากหรือ
น้อยเกินไปมีการลดราคาเพื่อล้างสต๊อกสินค้าและ 
เพิ่มอัตราหมุนเวียนของสินค้าเพื่อให้สิ นค้าใหม ่
และทันสมัยอยู่เสมอ 

2.3 กลยุทธ์การกระตุ้นยอดขาย  ผู้ซึ่ ง เป็น 
กลยุทธ์ที่ส่งผลต่อผลประกอบการโดยตรงในรอบ 1 ปี 
ดังนั้น ประกอบการควรมีการโฆษณาประชาสัมพันธ์
ผ่านสื่อต่าง ๆ ซึ่งสมัยใหม่นี้ควรมีการประชาสัมพันธ์
ผ่านสื่อสังคมออนไลน์หรือแม้แต่ขายสินค้าผ่านสื่อ
สังคมออนไลน์และมีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย
เป็นบางครั้ งบางคราวหรืออาจมีการฝากขาย 
ตามร้านค้าอ่ืน 

2.4 กลยุทธ์การจูงใจลูกค้าผู้ประกอบการ 
ควรใช้วิธีก าหนดราคาต่ ากว่าคู่แข่งขันเพื่อเป็นการ 
จูงใจลูกค้ามีการวางขายปลีกหน้าร้านมีการตกแต่ง
ป้ายร้านหรือโรงงานให้ดึงดูดใจลูกค้าหรือเป็นที่สังเกต
ได้อย่างชัดเจนมีการให้บริการส่งถึงบ้านมีการให้
เครดิตหรือให้ราคาพิเศษกรณีขายส่ง มีการเชื่อมความ 
สัมพันธ์กับลูกค้าอย่างสม่ าเสมอ และมีการแสวงหา
ลูกค้ากลุ่มใหม่ ๆ อยู่เสมอ 

2.5 กลยุทธ์การเข้าถึงลูกค้า ผู้ซึ่งเป็นกลยุทธ์ 
ที่ส่งผลต่อผลประกอบการโดยตรงในรอบ 3 ปี ดังนั้น
ประกอบการควรมีการจ้างพนักงานขายเพื่อติดต่อ
โดยตรงกับลูกค้า มีการเข้าร่วมกิจกรรมการขายกับ
งานแสดงสินค้าเช่นงาน โอทอป งานออกร้านต่าง ๆ 
หรืองานประจ าปี  มีการปรับปรุงบรรจุภัณฑ์ ใ ห้ 
แปลกใหม่ดึงดูดใจอยู่เสมอ 

2.6 กลยุทธ์การเพิ่มความรู้และทักษะทางบญัชี
ซึ่งเป็นกลยุทธ์ที่ส่งผลต่อผลประกอบการโดยตรง 

ในรอบ  3 ปี ดังนั้น  ผู้ประกอบการควรมีการใช้
เทคโนโลยีเช่นโปรแกรมส าเร็จรูปในการท าบัญชี   
มีการจ้างผู้เชี่ยวชาญหรือที่ปรึกษาทางการบัญชีและ
การเงิน มีการเข้าร่วมประชุมสัมมนาด้านการเงินและ
การบัญชีอย่างสม่ าเสมอ  และมีการสร้างเครดิต 
จากพันธมิตรทางการค้า 

2.7 กลยุทธ์การอุดช่องโหว่ของการรั่วไหลของ
รายรับและรายจ่าย ผู้ประกอบการควรมีการแสวงหา
แหล่ ง เงินทุนต้นทุนต่ าหรือมีดอกเบี้ ยต่ า  มีการ
ปรับปรุงและบันทึกบัญชีอย่างเป็นระบบ มีการรักษา
เงินสดและเงินทุนหมุนเวียนอยู่ในระดับที่เหมาะสม
เสมอ มีระบบควบคุมและบันทึกบัญชีลูกหนี้อย่างมี
ประสิทธิภาพและเป็นปัจจุบันตลอดเวลา  มีการ
วิ เคราะห์รายรับและรายจ่ายของกิจการอย่าง
สม่ าเสมอเพื่อให้ทราบผลการด าเนินงานจะได้แก้ไข
ข้อบกพร่องได้ทันท่วงที และมีการวิเคราะห์สัดส่วน
ของรายได้ค่าใช้จ่ายและอัตราผลตอบแทน ทุกระยะ 

2.8 กลยุทธ์การพัฒนาประสิทธิภาพของ
พนักงาน ซึ่งเป็นกลยุทธ์ที่ส่งผลต่อผลประกอบการ
โดยตรงทั้งในรอบ 1 ปี และ 3 ปี ดังนั้นผู้ประกอบการ 
ควรมีการจ้างพนักงานที่มีความสามารถเฉพาะด้าน  
มีการฝึกอบรมพนักงานหรือส่งไปฝึกอบรมสัมมนา 
เพื่ อ เพิ่ มความรู้  มีการประ เมินผลงานและให้
ผลตอบแทนอย่างเหมาะสม 

2.9 กลยุทธ์การกระตุ้นแรงจูงใจให้พนักงาน 
ผู้ประกอบการควรมีการให้รางวัลพิเศษเพื่อจูงใจ
พนักงานที่มีผลงานดี มีกิจกรรมการสร้างขวัญและ
ก าลังใจแก่พนักงานเพื่อให้รักและภักดีต่อองค์กร  
มีการให้พนักงานมีส่วนร่วมในการตัดสินใจ มีการให้
สวัสดิการเช่นค่ารักษาพยาบาลค่าเช่าบ้านพักหรือ 
ให้ที่พักอาศัยให้เบี้ยเลี้ยง และตัวเจ้าของกิจการเอง 
ควรเข้าร่วมอบรมเพื่ อพัฒนางานบริหารบุคคล 
ทุกระยะ 

2.10 กลยุทธ์การเข้าร่วมหรือการรับการ
สนับสนุนจากหน่วยงานของรัฐ ซึ่งเป็นกลยุทธ์ที่ส่งผล
ต่อผลประกอบการโดยตรงท้ังในรอบ 1 ปี และ 3 ปี 
ดังนั้นผู้บริหารหรือผู้ประกอบการควรมีการเข้าขอรับ
การแนะน าวิเคราะห์ข้อมูลจากหน่วยงานของรัฐ  
การขอรับการสนับสนุนการประกันด้านการส่งออก 
การขอรับการสนับสนุนเงินลงทุนหรือเงินกู้หรือขอกู้ 
ในอัตราดอกเบี้ยต่ า การขอรับสิทธิประโยชน์ด้านการ
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ลดหย่อนภาษีการค้ารื้อภาษีการน าเข้าเครื่องจักร  
การเข้าร่วมโครงการพัฒนาหรือรับค าปรึกษาจาก
ผู้เชี่ยวชาญ และเข้ารับการฝึกอบรมด้านความรู้และ
เทคโนโลยีใหม่ ๆ ทั้งจากภาครัฐและจากภาคเอกชน 

2.11 กลยุ ท ธ์ ก า ร ส ร้ า ง เ ค รื อ ข่ า ย ธุ ร กิ จ 
ผู้ประกอบการควรตระหนักและปฏิบัติในด้านต่อไปนี้
ได้แก่การเข้าร่วมกลุ่มสหกรณ์หรือวิสาหกิจชุมชน  
การเข้าร่วมสมาคมระดับท้องถิ่นเพื่อท าประโยชน์ 
ให้ส่วนรวม การเข้าร่วมเป็นสมาชิกหอการค้าหรือ 
สภาอุตสาหกรรม การเข้าร่วมสมาคมองค์กรหรือ
หน่วยงานการกุศล มีการแสวงหาพันธมิตรทางการค้า
หรือหาคู่ค้า เพื่อประโยชน์ต่อธุรกิจและเพื่อเพิ่ม
ความสามารถในการแข่งขัน 

ทั้งนี้ กลยุทธ์ที่ส่งผลต่อผลประกอบการของ
ธุรกิจของผู้ประกอบการในเขตภาคตะวันออก -  
เฉียงเหนือตอนล่าง 2 โดยตรงทั้งในรอบ 1 ปี และ 3 ปี 
ได้ แก่  (1)  กลยุทธ์ การบ ริหารด้ านการพัฒนา
ประสิทธิภาพของพนักงาน ธุรกิจควรให้ความส าคัญ
ต่อการพัฒนาประสิทธิภาพของพนักงานให้มากขึ้น 
เช่น การจัดสรรงบประมาณในการพัฒนาบุคลากรเป็น
ร้อยละที่เพิ่มขึ้น ควรส่งเสริมให้พนักงานมีการพัฒนา
ตนเอง เช่น ส่งไปฝึกอบรมสัมมนา ศึกษาดูงาน จัดหา
ผู้เชี่ยวชาญมาให้ความรู้และเพิ่มทักษะความรู้ความ
ช านาญให้มากขึ้น ตลอดจนการให้ทุนการศึกษาไป
ศึกษาต่อในระดับที่สูงขึ้น (2) กลยุทธ์การบริหารด้าน
การกระตุ้นยอดขาย เป็นกลยุทธ์ที่ส าคัญที่ส่งผลต่อ
ก าไรของธุรกิจ ดังนั้น ผู้ประกอบการควรหาวิธีกระตุ้น
ยอดขายด้วยวิธีต่าง ๆ เช่น การสร้างความแตกต่างของ
สินค้า โดยการพัฒนาสินค้ารูปแบบใหม่ ๆ การผลิต
สินค้าหรือบริการให้ตรงตามความต้องการของลูกค้า 
ให้ทันสมัย การเปลี่ยนโฉมองค์การใหม่ (Rebranding) 
การกระตุ้นให้ลูกค้าซื้อสินค้าในปริมาณที่มากขึ้น โดย
การส่งเสริมการขายด้วยวิธีต่าง ๆ เช่น ลดแลกแจก
แถม หรือสร้างตัวแทนขาย  (MLM : Multi-level 
Marketing) (3) กลยุทธ์การบริหารด้านการลดต้นทุน
การผลิต เป็นกลยุทธ์ที่ส่งผลโดยตรงกับผลประกอบการ
ดังนั้นผู้ประกอบการควรพิจารณาให้รอบครอบ 
โดยหาทางลดต้นทุนด้านต่าง ๆ เช่น การจัดซื้อวัตถุดิบ
ควรค านึงถึงราคาและคุณภาพ  ด้านแรงงานต้อง
แสวงหาแรงงานที่มีประสิทธิภาพและต้นทุนต่ า และ
ต้องมีการวางแผนป้องกันการขาดแคลนแรงงาน 

รวมทั้งควบคุมและลดต้นทุนค่าใช้จ่ายในการผลิต/
ขาย หรือค่าใช้จ่ายในการบริหารอย่างเป็นระบบ  
(4) กลยุทธ์การบริหารด้านการเข้าร่วม/รับการสนับสนุน
จากหน่วยงานของรัฐ เป็นกลยุทธ์ที่ผู้ประกอบการ 
ไม่ควรเพิกเฉย หน่วยงานภาครัฐท่ีให้การสนับสนุน เช่น 
ส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
ศูนย์ส่งเสริมอุตสาหกรรมภาค 7 ส านักงานพัฒนา-
ชุมชน ศูนย์ส่งเสริมการเกษตร ผู้ประกอบการหลายราย
ไม่ได้เข้าร่วมหรือรับการช่วยเหลือ เนื่องจากคิดว่า 
เป็นการเสียเวลาและได้ประโยชน์ไม่คุ้มค่า หรือกลัวว่า
ความลับทางการค้าของตนจะรั่วไหล ซึ่งเป็นการเข้าใจ
ที่ผิด (5) กลยุทธ์การบริหารด้านกลยุทธ์การเข้าถึง
ลูกค้า  เป็นกลยุทธ์ที่ ส าคัญส าหรับโลกปัจจุ บัน 
ผู้ประกอบการต้องค านึงถึงวิธีการใหม่ ๆ ในการเข้าถึง
ลูกค้าเป้าหมายทุกระดับ เช่น การขายของผ่านสื่อสังคม
ออนไลน์ การมีสินค้าหลายระดับ ขนาด ราคา เพื่อ
เข้าถึงลูกค้าให้ได้มากที่สุด (6) กลยุทธ์การบริหาร 
ด้านกลยุทธ์การเพิ่มความรู้และทักษะทางบัญชี เป็น
กลยุทธ์ที่ ส า คัญ อีกอย่ า งหนึ่ งที่ ผู้ ประกอบการ 
ต้องพิจารณาเพราะระบบบัญชีเป็นเครื่องชี้วัดและเปน็ 
ตัวควบคุมผลประกอบการของธุรกิจในด้านต่าง  ๆ 
เกี่ยวกับการบันทึกต้นทุนการผลิต การขาย ระบบภาษี 
การควบคุมก าไร  ตลอดจนการอุดช่องโหว่ของ 
การรั่ ว ไหลทั้ งด้ านรายรับและรายจ่ าย  ดั งนั้ น
ผู้ประกอบการควรยอมลงทุนหรือเพิ่มงบประมาณใน
ด้านเทคโนโลยี และความรู้ใหม่ ๆ เกี่ยวกับระบบบัญชี  
 
ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยครั้งต่อไป  
(Suggestions for Future Research)  

จากผลการวิจัยกลยุทธ์การบริหารของธุรกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อมเพื่อเพิ่มขีดความสามารถ
ของการแข่งขันในประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนมีข้อ 
ที่น่าสนใจและน าไปศึกษาต่อในเร่ืองต่อไปนี้ 

1. ศึกษากลยุทธ์การบริหารส าหรับธุรกิจ
ประเภทให้บริการ 

2. ศึกษาความต้องการความช่วยเหลือจาก
ภาครัฐของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมใน 
ภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนล่าง 2 

3. ศึกษาปัญหาและความอยู่รอดของธุรกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อมหลังเข้าสู่ประชาคม
เศรษฐกิจอาเซียน 
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 เชื่อว่าผู้อ่านเป็นจ านวนมาก ให้ความสนใจ 
ในประเด็นการเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุของประเทศไทย 
เนื่องจากเป็นสถานการณ์ที่จะส่งผลกระทบทั้งด้าน
                                                           
1 ผู้ช่วยศาสตราจารย ์ประจ าภาควิชาเศรษฐศาสตร์ (Assistant Professor, Department of Economics) 

เศรษฐกิจและสังคม อีกทั้งเกี่ยวข้องกับพวกเราหลายคน
โดยตรง เช่น ก าลังจะเป็นผู้สูงอายุ บางคนสนใจที่จะ
ศึกษาวิจัยในหัวข้อผู้สูงอายุ ผู้ ช่วยศาสตราจารย์  
ดร. เนตรนภา ไวทย์เลิศศักดิ์ (ยาบุชิตะ) จากคณะ
พาณิชยศาสตร์และการบัญชี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 
ได้เขียนหนังสือจากผลการวิจัยเรื่อง "ระบบการจ้างงาน
และการบริหารทรัพยากรมนุษย์ของญ่ีปุ่นในสังคม 
สูงวัย: บทเรียนส าหรับประเทศไทย" ซึ่งมูลนิธิญี่ปุ่น 
(The Japan Foundation) ให้ทุนสนับสนุนการวิจัย
และตีพิมพ์ ภายใต้ศูนย์ญี่ปุ่นศึกษา สถาบันเอเชีย
ตะวันออกศึกษา มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ เจแปน
ฟาวน์เดชั่น เป็นองค์กรที่ให้ความส าคัญในการด าเนิน
โครงการแลกเปล่ียนทางวัฒนธรรมระหว่างประเทศ
ครอบคลุมท่ัวโลก สร้างมิตรภาพ ความไว้วางใจและ
ความเข้าใจระหว่างกัน ผ่านวัฒนธรรม ภาษา และการ
สนทนา 

หนังสือเล่มนี้มีวัตถุประสงค์ส าคัญในการที่จะ
พัฒนาองค์ความรู้เกี่ยวกับญี่ปุ่นในยุคสังคมสูงวัยระดับ
สุดยอดโดยเฉพาะเ ร่ืองระบบการจ้างงานและ 
การบริหารทรัพยากรมนุษย์ ซึ่งถือเป็นยุทธศาสตร์
ส าคัญในการรับมือกับวิกฤติทุนมนุษย์ที่ส่งผลกระทบ
ต่อเศรษฐกิจ 

ในช่วงแรกของหนังสือ จะท าให้ผู้อ่านมีความ
เข้าใจในศัพท์เกี่ยวกับสังคมผู้สูงอายุ 3 ค า คือ สังคม
ผู้สูงอายุหรือสังคมสูงวัย (Aging Society) สังคมสูงวัย
โดยสมบูรณ์ (Aged Society) และสังคมสูงวัยระดับ
สุดยอด (Super - Aged Society) ต่อจากนั้นหนังสือ
ได้ให้ข้อมูลเกี่ยวกับประเทศญี่ปุ่นในประเด็นผู้สูงอายุ 
กล่าวคือ ประเทศญี่ปุ่นเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุ  (Aging 
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